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1 ESTUDIO DE LA ZONA 
 
1.1 INTRODUCCIÓN 
 
Empezar comentando que el objeto de la promoción es la construcción de un 
edificio plurifamiliar en la localidad de Pineda de Mar, municipio que se encuentra a 
unos 55 Km. de Barcelona, en la comarca del Maresme. Se trata de un solar 
situado en segunda línea de mar, muy bien comunicado y con la estación de 
cercanías de Renfe a menos de 500 m. La dirección exacta del solar es c/. Progrés, 
nº 58-62. 
 
Hay que tener en cuenta que cuando realizamos una promoción inmobiliaria 
perseguimos el obtener un beneficio. Esperamos que nuestra promoción se 
comporte de una forma competitiva en el mercado. Se van a volcar muchos 
recursos y esfuerzos en la promoción, por lo que es muy importante que realicemos 
un estudio de viabilidad sobre la promoción, que será el paso previo a tomar la 
decisión de tirar adelante este proyecto, en el que entren en juego múltiples 
aspectos que pueden hacer que los resultados sean los esperados. 
 
La promoción pretendo que esté dirigida al mayor número de personas o 
según el estudio de mercado a personas con necesidades concretas, que no hayan 
encontrado en el mercado. Más adelante explicaré con más detalle el estudio de 
mercado, el cual a partir de la información recogida nos mostrará las posibilidades 
de la promoción, tal como reflejarán las estadísticas. 
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Servicios Renfe 
1 
 
Servicios Autobuses 
 
 
                                                          
1 http://www.renfe.es/cercanias/barcelona/mapa_zonas.html 
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1.2 SITUACIÓN y CERCANÍAS 
 
El municipio de Pineda de Mar 2  se encuentra situado a la comarca del 
Maresme, entre los municipios de Calella de la Costa3 al sud, Tordera al este, Santa 
Susana al norte y el mar Mediterráneo al este. Se encuentra en medio de la Costa 
del Maresme, entre la Cordillera de bajura y el mar, a 55 kilómetros de Barcelona y 
a 45 de Girona, situada en medio de una importante red de comunicaciones 
configurada por la carretera N-II, la autopista C-32 y el tren, con una frecuencia de 
paso de veinte minutos. El término municipal tiene una superficie de 1.035 
hectáreas y 25.931 habitantes (a fecha de 1 de enero de 2008), las zonas agrícolas 
y forestales ocupan casi 
el 70% del término 
municipal y el resto está 
ocupado por casco 
urbano de Pineda de Mar, 
las urbanizaciones y las 
áreas industriales. El 
10% del término 
municipal se encuentra 
dentro del Parque Natural 
del Montnegre y el 
Corredor.  
 
El casco urbano está situado a 10 metros sobre el nivel del mar, entre la 
cordillera litoral y el mar Mediterráneo, definido geográficamente por el “Pla d'en 
Llobet”. La riera de Pineda de Mar ha sido modelador principal del paisaje 
“pinedenc”, con la creación de toda una red de torrentes y otros sistemas de 
drenaje más pequeños y una llanura de sedimentos muy fértil, aprovechada desde 
la antigüedad por la agricultura. 
 
 
 
 
                                                          
2 http://www.pinedademar.org 
 
3  La fotografía muestra la separación “inexistente” entre Pineda de Mar y Calella de la Costa.  
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Tal como he comentado anteriormente, tiene buenas comunicaciones tanto 
en el sentido hacia Barcelona como Girona, tal como muestran la fotografías4. 
 
 
 
 
 
 
 
 
                                                          
4 Imágenes obtenidas del buscador google maps y de la Guía Campsa, respectivamente . 
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1.3 MUNICIPIO 
 
Una amplia y larga playa arenosa de gran calidad (fotografía), junto con una 
variada oferta de alojamiento, hoteles, apartamentos y campings, un gran número 
de cafeterías, terrazas y restaurantes, un amplio centro comercial y una 
configuración urbana de plazas verdes, arboles, flores y fuentes, hacen un núcleo 
privilegiado para el goce de las vacaciones familiares, en el cual se puede combinar 
el placer del sol y la playa. La proximidad del parque natural del Montnegre hace 
posible también el contacto con los bosques mediterráneos, y no hace falta olvidar 
la enorme oferta cultural.  
 
 
Numerosas instalaciones deportivas piscina, campo de fútbol, pabellones 
polideportivos, facilitan la práctica de deportes. Los amantes del deporte náutico 
disfrutan también de una base náutica bien equipada. Pineda de Mar, además, es 
un lugar ideal por emprender todo tipo de excursiones a pie o en bicicleta de 
montaña, puesto que es que está próximo al parque natural del Montnegre y el 
Corredor5 que tiene una área aproximada de unas 15.000 ha.  
Los puntos más altos son el santuario del Corredor (657 m.) y el "turó gros" 
(773 m.), en el Montnegre. Los macizos del Corredor y del Montnegre están 
separados por las rieras de Vallgorguina y de Arenys. 
                                                          
5 Guia del medi Natural de Pineda de Mar (Oriol Bassa i Villa) Ajuntament de Pineda de Mar 
Página 8 de 194 
 
 Para situarnos geográficamente, adjunto mapa6, y visión satélite7 del área 
que abarca el parque. 
 
 
                                                          
6
 Plano del Atlas del mediterráneo del parque natural de Pineda de Mar 
7
 Fotografía realizada por el Satélite (Google Earth) imágenes del 2008 
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1.4 CLIMATOLOGIA 
 
Pineda de Mar disfruta de un clima8 típicamente mediterráneo, con veranos 
calurosos, aunque no extremados, e inviernos templados. La temperatura media 
se sitúa alrededor de los diecisiete grados, lo que convierte a la población en un 
destino agradable en cualquier época del año.  
Durante los meses de julio y agosto el termómetro se sitúa en unas 
máximas que superan levemente los treinta grados, circunstancia que favorece el 
disfrute del sol y de la playa sin tener que sufrir un calor excesivamente riguroso. 
Por el contrario, en el invierno la temperatura sólo en contadas ocasiones baja de 
los cinco grados, y fenómenos como nieblas, heladas, granizo o precipitaciones de 
nieve son verdaderamente escasas.  
Los meses más lluviosos acostumbran a ser los del otoño, y las 
precipitaciones casi nunca adoptan la forma de tormenta, cosa que añadida a la 
suavidad de la orografía pinedense evita las crecidas repentinas de los cauces 
naturales de agua, abundantes en otras poblaciones cercanas. La protección que 
proporciona la Cordillera Litoral permite, por otro lado, que la población no 
padezca tampoco ventoleras excesivamente agresivas.  
En resumen, las temperaturas agradables y la gran cantidad de horas de 
sol de las que el municipio goza, la calidez de su primavera y de su otoño, el 
frescor reconfortante de sus atardeceres de verano, convierten a la población en 
un lugar ideal para realizar actividades al aire libre casi todos los días del año.  
 
   
 
 
 
 
 
                                                          
8 Climatología en Pineda de Mar  (Pagina web del ayuntamiento) 
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 A continuación adjunto algunos los principales parámetros meteorológicos 
mensuales, extraídos de Meteocat9. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
                                                          
9 http://www.meteocat.com/mediamb_xemec/servmet/ 
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1.5 LUGARES DE INTERÉS 
 
Estamos ante un municipio completamente abierto al mar. En este sentido, 
tiene mucha importancia la playa como atractivo. Esta tiene una largura 
aproximada de 2.820 m y una anchura media total aproximada de 40 m. La cura 
que el Ayuntamiento pone en el mantenimiento de la playa a lo largo de todo el 
año se intensifica de manera importante durante la temporada veraniega. A lo 
largo de toda ella, se encuentran repartidas un total de 65 duchas. Cuenta 
también con varios aparca bicicletas con la finalidad básica de potenciar la 
utilización de este medio de transporte en el municipio y concretamente en esta 
zona.  
 
La calidad de la arena y de el agua, así como los servicios que se ofrecen, 
han permitido que la playa de Pineda de Mar haya obtenido en el 2008 –igual que 
en los últimos años- el certificado de calidad que representa la Bandera Azul10. 
Existen además tres paneles informativos en varios puntos dónde se expone toda 
la información relacionada con la Bandera Azul, así como sobre el estado de las 
playas. También, en dos puntos del litoral, la Agencia Catalana del Agua instalada 
durante el verano unos módulos dónde se informa de la calidad de la arena y de 
el agua con una periodicidad semanal. También hay instalaciones de varias 
rampas de acceso para personas con discapacidades, que coinciden con los 
accesos a las duchas.  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
                                                          
10
  http://www.adeac.es/documentos/pdf/2008_2009/playas_galardonadas_BA2008.pdf 
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1.6 FIESTAS Y COSTUMBRES 
 
Si bien se podrían destacar cuatro: 22 de febrero, la Escudella Popular; el 15 
de marzo, la Calçotada Popular; el 21 de marzo, la Semana del bacalao, y el 19 de 
abril la Carxofada Popular, podríamos mencionar que existen numerosos actos más 
que apunto según mes: 
 
Enero 
 Cabalgata de Reyes  
 Concurso de Teatro Amateur  
 Concurso Literario Sara Llorens  
 Cicle de Teatro del Pequeño Formato  
Febrero  
 Fiesta del Cordero  
 Compasa de Carnavales a Pineda  
 “Escudella” Popular  
 Enterramiento de la Sardina  
 Compasa de Carnavales de “l'Alt Maresme”  
 Baile de Carnavales  
 Marzo  
 Premio Ombú de Fotografía  
 Jornadas Gastronómicas del Bacalao  
 Encuentro de Harleys  
  Abril  
 Procesión de Ramos  
 Procesión de Semana Santa  
 Open Internacional de Petanca  
 Encuentro de Santo Pere de Rio  
 Alcachofas  Popular  
 Cursa Popular BTT  
 Concierto de Sant Jordi  
  Mayo 
 Muestra Nacional de Teatro Amateur  
 Calabazada Popular  
 Feria de Entidades  
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 Encuentro de Santa Jaume  
Junio  
 Jornadas Gastronómicas del Arroz i la Pasta  
 Encuentro de “Puntaires”  
 Concurso Canino  
 Alfombrado de Flores en las calles 
 Encuentro de Poetas  
 Encuentro del “Canigó”  
 Diada de la Música  
 Verbena de Sant Joan  
 Muestras de Cocas Caseras  
 Fiestas de “Poblenou”  
 Cicle de Conciertos “Acords” de Verano  
 Encuentro de Vela Latina  
 “Estelada” en la Playa  
 Duatlón Popular  
  Julio  
 Ciclo de Conciertos “Acords” de Verano  
 Actuaciones Infantiles Risas de Verano  
 Verbena de Sant Pere  
 Fiestas del Carme  
 Sardinada Popular  
 Fiestas del Barrio de les Cruces  
 Fiestas del Barrio de Can “Pelai”  
 Fiestas del Barrio de “Bellamar”  
Agosto  
 Ciclo de Conciertos Acordes de Verano  
 Actuaciones Infantiles Risas de Verano  
 Verbena  
 Desfilada de Modelos a beneficio de la lucha contra el Cáncer  
 “Botifarrada” Popular  
 Fiesta Mayor 
  Septiembre  
 Ciclo de Conciertos Acordes de Verano  
 Ofrecer al monumento a Rafael Casanovas  
 Concierto Once de Setiembre  
 Marcha Cicloturistas  
 Concurso de Pesca  
 Actuaciones Infantiles Risas de Primavera  
 “Correllengua” 
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Octubre  
 Festival Sonríe por la paz  
 Memorial Chexco Boix  
 Pineda a Montserrat  
Noviembre  
 Marcha Nocturna BTT  
 Festival Sonrisa por la paz  
 Jornadas Gastronómicas de Otoño  
 Castañada  
 Ceremonia del Ramadán 
 Recital Poético Teatral  
Diciembre  
 Belén A.C. Mare de Déu dels Dolors  
 Festival Intergeneracional  
 Festival Sonrisa por la paz  
 Desfilada de Modelos a beneficio de Caritas  
 Carta gigante de los Reyes de oriente  
 Fiesta de Nadal al Casal de la Dona  
 Belén de Poblenou  
 Parque Infantil de Navidad  
 Misa del gallo  
 Concurso de belenes  
 Cantada Popular de Navidades 
 Los pastores de Pineda  
 Concierto de San Esteban  
 Campanadas de Fin de año en el Ayuntamiento  
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1.7 HISTORIA 
Pineda de Mar11 empezó a adquirir tradición como lugar de veraneo para 
muchas familias  barcelonesas. El 1930, la población superaba con creces los 
3.000 habitantes. A partir de los años sesenta, la creciente actividad industrial, y 
sobre todo, la llegada del turismo, generan una oleada inmigratoria y un 
crecimiento urbanístico de proporciones colosales que en pocos años transforma 
radicalmente la fisionomía tradicional del municipio. Se consolidan barrios como el 
Poblenou, nacen varias urbanizaciones y se edifican numerosos hoteles y 
apartamentos.  
Respecto a la evolución demográfica de las últimas décadas, ya hago 
mención más exhaustiva en el estudio de mercado. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
                                                          
11 Información  (Historia) de la pagina web historia de Pineda de Mar  
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1.8 ACTIVIDADES ECONÓMICAS  
 
Quizás la manera más fácil de ver la importancia de las diferentes 
actividades económicas, sea ver como se distribuyen por sector de actividad, el 
total de 8.126 trabajadores (datos de diciembre del 2007).
 
 
 Los datos resultan muy paralelos, si analizamos no mediante los 
trabajadores, sino a partir de la distribución por sector de actividad de las 
empresas. 
 
2,5
16,1
19,8
61,7
Agricultura
Industria
Construcción
Servicio
1,8
11,4
22,8
64
Agricultura
Industria
Construcción
Servicio
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2. DICTÁMEN JURÍDICO 
En primer lugar he acudido al Registro de la Propiedad12 de Pineda de Mar, y 
he solicitado una nota simple informativa de las fincas que son objeto de mi 
estudio. 
2.1 NOTA SIMPLE REGISTRO DE LA PROPIEDAD 
 
                                                          
12 Registro de la propiedad  C/ Mossèn Verdaguer, 17 bis Tel 93.771.824 
Página 20 de 194 
 
 
 
Página 21 de 194 
 
 
 
 
 
 
Página 22 de 194 
 
 
 
Página 23 de 194 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Página 24 de 194 
 
 
 
Página 25 de 194 
 
De la información obtenida del Registro he podido averiguar que de las tres 
fincas, dos corresponden al Sr. Joaquim Puig Comas (finca 26.400 y 26.401) y la 
otra, a él mismo en copropiedad con su hermano Jordi Puig Comas (finca 26.399). 
 
Todas las fincas están integradas en la Unidad de Actuación Número 3 “Sant 
Jordi” de Pineda de Mar, con los números 12, 13 y 14. Como carga relevante, en las 
tres parcelas, está la afectación al pago del saldo definitivo de la cuenta de 
liquidación del Proyecto de Reparcelación. Este es un punto a tener muy en cuenta, 
ya que tiene que quedar muy claro que los pagos que puedan derivarse del 
proyecto de reparcelación correrán a cargo de los Sres. Puig. 
 
Ya que proviene de una reparcelación, es conveniente consultar el proyecto 
de reparcelación y averiguar cuál es la cantidad que resta pendiente de la cuenta 
de liquidación y si tienen previsto que esa cantidad se amplíe.  
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3 ESTUDIO LEGAL-URBANÍSTICO 
 
3.1 PLANO DE EMPLAZAMIENTO DEL SOLAR 
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3.2 Parámetros urbanísticos según la normativa:  
 
Definición. La clave urbanística es la 19/4. Se trata de una zona de volumetría 
prefijada. Zona donde, por las condiciones intrínsecas o por las condiciones del 
entorno, se define una ordenación volumétrica específica que se grafía en los 
planos de ordenación. 
 
Edificabilidad. La edificabilidad nos venía determinada por el Proyecto de 
reparcelación de la Unidad de Actuación 3 “Sant Jordi”. Son de 650 m2/t para la 
parcela nº 12, 676 m2/t para la parcela nº 13 y 650 m2/t para la parcela nº 14. De 
lo que resulta un total de 1.976 m2. 
 
Número máximo de viviendas. El número máximo de viviendas es de 24. 
 
Profundidad máxima edificable. La profundidad máxima edificable es de 13 metros 
lineales. 
 
Alturas. La altura reguladora máxima que se ha determinado es de 13,50 metros 
lineales, distribuidos en PB + 3 (planta baja, más tres). 
 
Fachada mínima. La fachada tendrá una longitud de 38 metros lineales. 
 
Cuerpos y elementos salientes. Según el artículo 53 de la NN.UU. los voladizos no 
podrán superar 2/3 de la longitud de la fachada, lo que nos da un tope de 25,33 
metros lineales de voladizo. Su profundidad será de 0,90 metros. 
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3.3. Datos urbanísticos:
 13
 
 
 
 
                                                          
13 Documentación y planos facilitados por el Ayuntamiento de Pineda de Mar, concretamente 
por el Arquitecto Técnico de Urbanización. 
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3.4 REAPARCELACIÓN DE FINCAS 
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4. Estudio de mercado 
 
Partiendo de la base de ver el estudio de mercado como un proyecto de 
iniciativa empresarial con el fin de hacerse una idea sobre la viabilidad comercial de 
una actividad económica, en la que se fusiona información de consumidores, 
clientes y público; debemos partir de unas máximas que nos permitan conocer 
mejor las necesidades de todos ellos, con el objetivo marcado de adelantarnos en la 
oferta. 
 Para ello, debo utilizar pautas para comprender, identificar y definir las 
oportunidades y problemas de mercado; para generar, refinar y evaluar las 
medidas de mercadeo y para mejorar la comprensión del proceso del mismo. Será 
mediante estas pautas que podremos traducir toda la información cualitativa y 
cuantitativa en argumentos para poder llevar a cabo la promoción inmobiliaria. 
 Para obtener dichos argumentos, seguiremos una serie de directrices, e 
incidiremos en varias teorías del marketing, sobretodo en Philip Kotler, conocido 
por su libro de “Dirección de marketing” –este libro tendrá en breve dos décadas, 
con lo cual he decidido compaginar teorías que siguen con validez, y 
complementarlas con nuevos corrientes de pensamientos del marketing-. Estos son 
apartados: resumen ejecutivo, análisis de la situación actual del mercado, 
análisis de las amenazas y oportunidades, objetivos, estrategias de 
marketing, programa de acciones y control. 
 
4.1 Resumen ejecutivo 
 Empezaremos por el resumen ejecutivo, donde debemos marcar el 
objetivo de nuestro plan, que es obtener un beneficio económico de la ubicación en 
el mercado de una nueva promoción inmobiliaria. Ese es simple y llanamente el 
objetivo. Podría indicar la situación económica y financiera actual desfavorable; 
pero desde el punto de  vista del marketing, nosotros queremos vender un 
producto concreto, a un público que el estudio nos asegure que no le afecta esta 
situación negativa. 
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4.2 Análisis de la situación actual del mercado. 
4.2.1 Introducción. 
Para entrar en este 
punto como es lógico hay 
que retroceder al pasado 
para ver la evolución y 
encontrar los motivos de la 
situación actual.  
 He cogido como 
punto de partida el año 
1986, dado que fue el año 
de entrada de España en la 
Comunidad Económica 
Europea (CEE). Esta 
apertura propició un gran 
crecimiento económico, 
motivado por las 
aportaciones económicas de 
los países más ricos (los 
denominados fondos de 
cohesión), el aumento del comercio exterior e inversión extranjera. Fueron años de 
modernización del país, con la creación de las grandes infraestructuras –gran 
desarrollo de autopistas y otros medios-, y paralelamente con la realización de 
grandes eventos como las Olimpiadas de Barcelona, o la Exposición universal de 
Sevilla, ambas de 1992. A nivel de datos estadísticos, como buena prueba 
podríamos ver la evolución del PIB, donde comprobamos dicha mejoría económica, 
o otros datos como que en el período 1986-89, el país redujo la tasa de desempleo 
del 24,4% al 15%, y redujo la inflación por debajo del 3% (inimaginable unos años 
atrás).  
 En este periodo de crecimiento que abarca des del 1986 hasta lo que 
podríamos hablar de la actual situación de crisis, solamente existió un período de 
recesión, situado a partir del 1992;  motivado por la subordinación al Tratado de 
Maastricht, cuyos objetivos eran el control de la inflación y del déficit público. 
 
Contabilidad Nacional Trimestral 
de España. Base 1986
unidad: miles de millones de pesetas
Producto Interior Diferencia interanaual
año Bruto p.m.
1970 5.098,700
1975 6.621,100 1.522,400 *
1980 7.225,600 604,500 *
1985 7.739,900 514,300 *
1986 7.958,597 218,697
1987 8.341,175 382,578
1988 8.814,089 472,914
1989 9.244,954 430,865
1990 9.642,296 397,342
1991 9.888,737 246,441
1992 10.070,344 181,607
1993 9.937,692 -132,652
1994 10.037,915 100,223
1995 10.340,936 303,021
1996 10.559,095 218,159
1997 10.896,711 337,616
1998 11.320,396 423,685
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ES: España  UK: Reino Unido  EU: Media europea de los 27 países 
FR: Francia  DE: Alemania  PL: Polonia 
  
Podríamos hablar entonces de otro período, el que va des del 1995 hasta el 
2007. Se trata de casi dos décadas de crecimiento económico pronunciado14. En 
este entorno de bonanza, la rama que nos atiende, la construcción, ha 
experimentado un crecimiento sin igual en nuestro país, tal como muestra la gráfica 
superior realizada por Eurostat. Vemos como el crecimiento de la construcción 
experimentado en España desde el 1993 no ha tenido un solo síntoma de crisis, y 
que muestra tendencias completamente opuestas a la de otros países, como por 
ejemplo Alemania, o en todo caso, que si comparamos la tendencia de España con 
la media de los 27 países de la Eurozona, vemos un crecimiento muy superior.  
Precisamente ese 
desmesurado crecimiento de 
la construcción, por encima 
de lo requerido por la 
evolución demográfica, es lo 
que a dado lugar a un 
importante stock de casas sin 
vender (Standard & Poor's 15  
habla de un millón de 
viviendas sin vender). 
                                                          
14 Conducido por un aumento de la confianza de los consumidores, y por un aumento del 
consumo privado. 
15http://www2.standardandpoors.com/portal/site/sp/en/us/page.topic/indices_au/2,3,1,1,0,
0,0,0,0,0,0,0,0,0,0,0.html 
Página 36 de 194 
 
El último apartado de ciclo económico, es el iniciado el año pasado, y es la 
omnipresente crisis de las subprime. Se trata sin lugar a dudas de la primera Crisis 
económica global, tal como muestran los principales datos macroeconómicos de las 
principales economías mundiales. Como ejemplo, la siguiente gráfica, que muestra 
el descenso abismal del PIB16 español a partir de mediados del 2007, y que se trata 
del primer descenso del PIB desde 1993. 
Se podrían hallar numerosas razones que han conducido a esta situación, 
pero básicamente el fenómeno se podría concentrar en tres: las crisis de las 
hipotecas subprime en Estados Unidos, el alza del crudo petrolífero17 y materias 
primas.  
El caso es que este origen ha desembocado en una crisis financiera sin 
antecedentes, y con la particularidad de ser global. 
En el caso español, respecto a las hipotecas, a pesar de tener una mejor 
regulación del sector financiero, se trata de uno de los países con mayor número de 
hipotecas, las cuales en el caso español se referencian casi en exclusiva a tipos 
variables basados en el Euribor, y como este se dispara a consecuencia de la crisis 
de liquidez en el mercado interbancario, es cuando aparece el problema.  
Según Standard & Poor's  (S&P), el ajuste del sector inmobiliario en España 
será "largo y doloroso", motivado por el deterioro económico, la subida de los tipos 
de interés y el aumento del paro. Y que todo ello apunta a un "prolongado 
                                                          
16 http://www.cincodias.com/imagen/economia/Grafico-evolucion-PIB-
espanol/20081114cdscdseco_1/cdseco/ 
17 Póngase como ejemplo que el precio del barril de Brent en mayo del 2007, costaba 67,88 
dólares, y que justo un año después, en mayo 2008, llegó a cambiarse en el mercado de 
futuros a 135 dólares. 
http://www.elmundo.es/mundodinero/2008/05/23/economia/1211524818.html 
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descenso" de los precios18 de la vivienda. Además, espera "efectos extremos" como 
consecuencia de la ralentización y señala que estamos en la "fase inicial" de la 
desaceleración de la construcción. 
Buena prueba del descenso de los precios de la vivienda es la última 
gráfica19 ofrecida por el Ministerio de Vivienda, donde vemos un desplome, hasta 
llegar al -2,8%, simplemente espectacular, y que muestra como la oferta y la 
demanda de la construcción en España no iban de forma paralela. 
 
Habría que añadir en este sentido el hecho que la economía española es 
vulnerable a las restricciones de crédito teniendo en cuenta su elevada dependencia 
de la financiación externa, tal y como demuestra su elevado déficit por cuenta 
corriente, que supone el 10% del PIB. Y esa falta de crédito, motivada por la 
contracción del mercado de liquidez, la depreciación de activos, y la frágil confianza 
de inversores y clientes; congela aún más cualquier posible compra-venta 20 . 
Observando datos del Instituto Nacional de Estadística (INE), en el mes de octubre 
del 2008 se realizaron un total de 42.883 operaciones de traspaso y compra de 
                                                          
18 http://www.consumer.es/web/es/vivienda/2009/01/14/182712.php 
19 http://www.mviv.es/es/pdf/notas/NP150109.pdf  
20http://www.elpais.com/articulo/economia/Euribor/registra/mayor/bajada/diaria/anos/cae/4
59/elpepueco/20081107elpepueco_6/Tes 
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casas, lo que supone una caída del 27,7% con respecto al mismo periodo del año 
anterior, cuando el número de compraventas fue de 59.320. 
Y si nos centramos en Cataluña, la inversión inmobiliaria se calcula que ha 
caído un 40% en el 200821. Y por último para cerrar el círculo, decir que también se 
redujo lógicamente la creación del número de empresas inmobiliarias casi a la 
mitad en 200822 (16.106 nuevas empresas, frente a las 29.637 del 2007). 
Respecto a un futuro próximo, si nos basamos en el “Programa de 
Estabilidad 2008-2011”, aprobado por el parlamento el reciente viernes 16 de 
enero de 2009, vemos la tabla inferior, donde las previsiones muestran un cambio 
de tendencia a partir 2010, al menos en cuestión de crecimiento económico. 
 
 
 Respecto al futuro próximo, y teniendo en cuenta los diferentes medios, he 
realizado una gráfica con la hipótesis que voy a seguir respecto a mi estudio de 
mercado.  
 En ella se aprecia claramente como a finales del 2009 se puede producir un 
cambio de tendencia, que permita llegar a niveles de crecimiento del PIB del año 
2002, y posteriormente una tendencia a la estabilización entorno el 2,5 %. 
                                                          
21 http://www.expansion.com/2009/01/08/catalunya/1231418207.html 
22http://www.elmundo.es/elmundo/2009/01/14/suvivienda/1231930730.html?a=3a78e4327
62cf411dd46685fa34c061b&t=1231970561 
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Sin  embargo, la reactivación de la economía no conseguirá que la 
construcción en España –ni tampoco en Europa-, se recupere de manera inmediata. 
Muestras de ello son los informes realizados por ITeC-Euroconstruct con fecha de 
diciembre del 2008 que tuvieron lugar en Bruselas, donde apuntan al 2011 como el 
año del repunte–en el mejor de los casos (ver las dos gráficas que aparecen en la 
parte inferior23)-.  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
                                                          
23 http://www.euroconstruct.org/pressinfo/pressinfo.php (la primera) 
http://www.itec.es/noupsc.e/sumari.aspx (la segunda). Ambas webs con datos actualizados 
a fecha de diciembre del 2008. 
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De hecho para superar bajadas previstas en la edificación residencial del 
2009 del 13%, se tendrían que dar una serie de cambios que afectarían a estos 
elementos: 
 Reducir el número de problemas de financiación 
 Promotores menos conservadores ante un stock que no se mueve 
 Que se iniciase un cierto proceso de compra (que los compradores no 
siguieran esperando más recortes en el precio de la vivienda –lo 
mismo sucede a la espera que bajen los tipos de interés-) 
 
Por todo ello, no resulta imposible pensar que las previsiones que hacen que 
se sitúen en el 2009 a mitad de la producción existente de edificación residencial 
respecto el 2007. Y que con cautela muestren un ligero cambio de tendencia a 
mediados del 2010. 
No obstante, como sabemos que a pesar de la globalización, como hemos 
visto en la introducción del estudio de mercado, cada mercado tiene una tendencia 
diferente como por ejemplo las tendencias inversas del crecimiento de la 
construcción de Alemania y España entre 1993 y 2007, prefiero analizar 
indistintamente la previsión de la evolución del mercado español. 
De este modo, vemos como en la gráfica24 que en este caso la tendencia que 
mostraba la previsión de la construcción residencial en Europa va muy paralela a la 
que muestra nuestro mercado, con un período de caída vertiginosa del 2007 al 
2009 –mucho más marcada que la del resto de tipologías de la construcción, y con 
una caída más ligera del 2009 al 2010, y ya en este último año, con un cambio de 
tendencia, ya con un cierto crecimiento en el 2011. 
 
                                                          
24 http://www.itec.es/noupsc.e/sumari.aspx 
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A partir de la suma de las diferentes informaciones obtenidas, mi previsión 
en este sentido habla de una frenada de la caída de la construcción a finales de 
2009, y posteriormente de casi un período de tres cuatro años, que destaca por un 
crecimiento geométrico, en el cual la ley de la oferta y la demanda se estabilice25. 
 
                                                          
25 Destacar que en todo caso que nos encontramos en medio de la tormenta de la crisis, y 
que no se sabe exactamente la tendencia de muchos de los factores que pueden influir en 
esta guerra de oferta y demanda. Además el factor que todo sea tan actual hace imposible el 
disponer de estadísticas suficientemente actualizadas; y paralelamente al tratarse de la 
primera crisis global, muchas de las teorías, previsiones y proyecciones no tienen suficiente 
aval como para ser creíbles.  
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 Llegados a este punto, habría que comentar un dato primordial en el 
contexto actual, como es la probabilidad de venta. En este caso, disponemos de 
datos anteriores y presentes hasta cierto punto, pero en ningún caso disponemos 
del futuro. En este sentido, conocer los siguientes datos nos permiten diagnosticar con 
cierta soltura la evolución de los siguientes puntos: 
 en el año 2007 se tardaban unos 24 meses en comercializar una promoción 
completa de pisos nuevos -desde que se obtenía la licencia de obra hasta la 
certificación final de la misma-. 
 en el 2006 el plazo medio de venta era de 21-22 meses 
 en el 2005 se construía en un año y medio y todo estaba ya vendido antes de que se 
acabara. 
 en el 2004 el plazo medio de venta era de 15-16 meses. 
 2000 y 2001, el plazo medio de venta se movía entre tres y siete meses.  
 
A partir de la información que tengo, mi teoría sobre el promedio de tiempo 
para que se produzca la compra-venta, experimentará un cambio de inflexión a 
finales de 2009, y tenderá a estabilizarse a partir del 2011, tal como muestro en la 
gráfica: 
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4.2.2 Análisis de la competencia 
 Tal como he comentado antes, para entender el mercado y poder adoptar 
una sistemática a la hora de tomar decisiones a la hora de actuar con nuestro 
producto inmobiliario, debemos conocer irremediablemente variantes como la 
oferta y la demanda. Para ello he establecido una serie de parámetros 
comparativos que permitan ver con más claridad las diferencias y poder perfilar 
unas estrategias de marketing más óptimas. 
  
4.2.2.1 Estudio de oferta de las viviendas 
 
4.2.2.1.1 Introducción 
A continuación, estudiaremos la oferta actual que encontramos en el 
mercado de nuestro tipo de producto, observando 10-15 muestras aleatorias, de 
aquellas que se asemejen más a nuestra idea comercial de lo que se pretende 
vender, por tal de obtener datos más concretos respecto a su definición. 
Aproximarnos el máximo posible a su precio adecuado, y así crear un marco lo más 
homogéneo posible. Esta parte del estudio es muy importante, puesto que plasma 
directamente la existencia de aquello que definimos, pudiendo observar si el 
producto funciona o no. El proceso a seguir será estándar, de cada muestra voy a 
dar los datos de localización, fotografías, plano de vivienda, instalaciones que 
ofrecen, y finalmente el precio de estos.  
Será entonces, una vez obtenida la información, que podré ver las 
características, diferencias, debilidades, puntos a favor, etc. 
 
4.2.2.1.2 Estudio de las muestras  
Primero aporto un listado donde localizar las muestras a estudiar. 
Posteriormente, las localizaremos en un plano –para dar mayor realismo al estudio-
Para realizar el estudio, he clasificado las muestras y les he dado el siguiente 
orden: áticos, entreplanta, planta primera, planta segunda y planta baja. 
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Autopista C-32 Dirección Gerona y Barcelona 
 
 
 
 
Nacional II Dirección Gerona y Barcelona travesando Pineda de Mar 
paralelo al mar 
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4.2.2.1.3 Muestras  
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4.2.2.1.3.1 Muestra número  1 (ATICOS y DÚPLEX) 
 
DATOS DEL PROMOTOR 
Promotor: MARCAPA S.L Promoció i Gestió Inmobiliària 
Persona de contacto: Sr. Josep Maria Cuní 
Dirección: Rierany dels Frares, 67-73, local 2 08370 (CALELLA) 
Tel y Fax: 93 766 22 96 
Correo electrónico: info@inmobiliariapalet.com 
 
DATOS DE LA VIVIENDA 
Dirección: Carrer Sant Anoni, 91-93 esc A i 95-99 esc B (PINEDA DE MAR) 
Estado: Acabada 
Calidad: Media 
Escalera: Escalera A segundo 2a (Dúplex) 
Superficie Útil: 99,62 m² 
Superficie Construida: 127.28 m² 
Terrassa: 33,19 m² 
Precio: 291.000 Euros + IVA 
Parking: 18.000 Euros + IVA 
  
MÁS DATOS DE INTERÉS: 
Edificio de nueva promoción de 4 locales comerciales, 17 viviendas i 21 plazas de 
aparcamiento, situado en la calle Sant Antonio núm 91-93, escalera A, i 95-99, 
escalera B (esquina islas Canarias) del municipio de Pineda de Mar (El Maresme). 
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FOTOS 
 
PLANOS 
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 MEMORIA 
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4.2.2.1.3.2 Muestra número 2 (ATICOS y DÚPLEX) 
 
DATOS DEL PROMOTOR 
Promotor: MARCAPA S.L Promoció i Gestió Inmobiliària 
Persona de contacto: Sr. Josep Maria Cuní 
Dirección: Rierany dels Frares, 67-73, local 2 08370 (CALELLA) 
Tel y Fax: 93 766 22 96 
Correo electrónico: info@inmobiliariapalet.com 
 
DATOS DE LA VIVIENDA 
Dirección: Carrer Sant Anoni, 91-93 esc A i 95-99 esc B (PINEDA DE MAR) 
Estado: Acabada 
Calidad: Media 
Escalera: Escalera A segundo 1a (Dúplex) 
Superficie Útil: 105,32 m² 
Superficie Construida: 123.75 m² 
Terrassa: 42.85 m² 
Precio: 291.300 Euros + IVA 
Parking: 18.000 Euros + IVA 
  
MÁS DATOS DE INTERÉS: 
Edificio de nueva promoción de 4 locales comerciales, 17 viviendas i 21 plazas de 
aparcamiento, situado en la calle Sant Antonio núm 91-93, escalera A, i 95-99, 
escalera B (esquina islas Canarias) del municipio de Pineda de Mar (El Maresme). 
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MEMORIA 
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4.2.2.1.3.3 Muestra número 3 (ATICOS y DÚPLEX) 
 
DATOS DEL PROMOTOR 
Promotor: HABITIA 
Persona de contacto: Sr. Josep Maria Botella 
Dirección: Plaça Espanya, 14 
Tel : 93 762 92 89 
Fax: 93 762 90 01 
Páginas Web:  
www.habitiaobranova.com  
www.habitia.com 
 
DATOS DE LA VIVIENDA 
Dirección: Residencial Les Moreres num 76 (PINEDA DE MAR) 
Estado: Acabada 
Calidad: Media 
Escalera: Baixos 3ª (Ático) 
Superficie Útil: 78.35 m² 
Superficie Construida: 94.02 m² 
Superficie Terraza: 148.20 m² 
Precio: 310.000 Euros (Incluido trastero) + IVA 
Parking: 12.000 – 15.000 Euros + IVA 
*Con piscina comunitaria 
*Parque comunitario 
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TODA LA ZONA PRIVADA 
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Memoria de calidades· Residencial Les Moreres 
 
ESTRUCTURA 
Estructura de hormigón armado con forjados reticulares. 
 
CERRAMIENTOS EXTERIORES 
Parte de fachada exterior de fábrica de ladrillo visto con aislamiento térmico en cámara de aire 
y tabique de ladrillo cerámico interior acabado con yeso a buena vista y parte de fachada 
revestida e mortero monocapa. 
 
TABIQUERÍA INTERIOR 
Separación de viviendas formada por pared de ladrillo cerámico, con tabiquería cerámica 
machihembrada revestida con yeso a buena vista. Particiones interiores compuestas por 
tabiquería cerámica machihembrada revestida con yeso a buena vista. 
 
CARPINTERIA EXTERIOR 
Aluminio lacado, tipo corredera o practicable según proyecto. Persianas enrollables de 
aluminio. Acristalamiento doble con cámara tipo Climalit o similar, en todas las ventanas. 
 
PAVIMENTOS Y REVESTIMIENTOS 
Pavimento de gres cerámico en toda la vivienda, con rodapié a juego. Baños: alicatados con 
azulejo hasta cielo raso. Resto paredes en interior de viviendas enyesadas a buena vista. Falso 
techo en cocina, baños, y zonas necesarias para el paso de instalaciones. 
 
PINTURAS 
Interior de vivienda en paredes y techos con pintura 
plástica blanca lisa . 
 
CARPINTERIA INTERIOR Y HERRAJES 
Puertas interiores de viviendas lisas, chapadas en madera de cedro. 
Puertas de armarios empotrados lisas, chapadas en madera de cedro. Interior de armarios 
revestidos en melanina, a juego con el resto de la carpintería. Puerta de entrada a vivienda de 
seguridad, con tres puntos de anclaje, chapada en madera de cedro. 
 
CALEFACCION  
Calefacción a gas con caldera mixta y radiadores. Pre- instalación aire acondicionado. 
 
INSTALACIONES 
Instalación eléctrica según el Reglamento Electrotécnico para baja tensión vigente. Agua 
caliente mediante caldera a gas. 
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COMUNICACIONES 
Instalación según Reglamento de Infraestructuras comunes de telecomunicación vigente. 
Telecomunicaciones: antena colectiva, parabólica. Tomas de TV en dormitorios, cocina y sala 
de estar. Toma de teléfono en todos los dormitorios y sala de estar. Cámara integrada en 
portero automático, accesible desde los televisores de la vivienda. 
 
APARATOS SANITARIOS Y GRIFERÍA 
Bañeras de acero esmaltado blanco. Plato de ducha, lavabo, inodoro y bidet de porcelana 
blanca, marca Roca o similar. Inodoro con doble descarga. Llaves de corte en cada aparato. 
Llaves de corte general (para agua fría y caliente) en cocina y baños. Grifería monomando 
Grohe Mueble en baño principal –suite-. 
 
COCINAS 
Equipadas con muebles altos y bajos. Columna de horno y microondas según diseño. 
Campana extractora de humos integrada con los muebles de cocina. Placa de vitrocerámica 
Encimera de granito o similar. Fregadero de acero inoxidable de 1 seno, según proyecto. 
 
PORTALES Y VESTÍBULOS DE ENTRADA 
Pavimento del vestíbulo de planta baja en granito y con elementos decorativos. Pavimentos de 
los rellanos y escaleras de plantas de granito. 
 
ZONAS COMUNES 
Ascensores con puertas automáticas y espejo de cabina. Iluminación de emergencia. 
 
GARAJES 
Tabiquería cerámica, terminada en pintura plástica sobre enfoscado. Puerta automática con 
mando a distancia. Instalación de ventilación, detección de CO, protección contraincendios y 
alumbrado de emergencia. 
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4.2.2.1.3.4 Muestra número 4 (ATICOS y DÚPLEX) 
 
DATOS DEL PROMOTOR 
Promotor: HABITIA 
Persona de contacto: Sr. Josep Maria Botella 
Dirección: Plaça Espanya, 14 
Tel : 93 762 92 89 
Fax: 93 762 90 01 
Páginas Web:  
www.habitiaobranova.com  
www.habitia.com 
 
DATOS DE LA VIVIENDA 
Dirección: Residencial Les Moreres núm. 74 C/ Illes Canaries (PINEDA DE MAR) 
Estado: Acabada 
Calidad: Media 
Escalera: Pis 2-3ª (Dúplex) 
Superficie Útil: 88.60 m² 
Superficie Construida: 106,32 m² 
Superficie Terraza: 34.00 m² 
Precio: 339.150 Euros (Incluido trastero) + IVA 
Parking: 12.000 – 15.000 Euros + IVA 
*Con piscina comunitaria 
*Parque comunitario 
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FOTOS 
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Memoria de calidades · Residencial Les Moreres 
 
ESTRUCTURA 
Estructura de hormigón armado con forjados reticulares. 
 
CERRAMIENTOS EXTERIORES 
Parte de fachada exterior de fábrica de ladrillo visto con aislamiento térmico en cámara de aire 
y tabique de ladrillo cerámico interior acabado con yeso a buena vista y parte de fachada 
revestida e mortero monocapa. 
 
TABIQUERÍA INTERIOR 
Separación de viviendas formada por pared de ladrillo cerámico, con tabiquería cerámica 
machihembrada revestida con yeso a buena vista. Particiones interiores compuestas por 
tabiquería cerámica machihembrada revestida con yeso a buena vista. 
 
CARPINTERIA EXTERIOR 
Aluminio lacado, tipo corredera o practicable según proyecto. Persianas enrollables de 
aluminio. Acristalamiento doble con cámara tipo Climalit o similar, en todas las ventanas. 
 
PAVIMENTOS Y REVESTIMIENTOS 
Pavimento de gres cerámico en toda la vivienda, con rodapié a juego. Baños: alicatados con 
azulejo hasta cielo raso. Resto paredes en interior de viviendas enyesadas a buena vista. Falso 
techo en cocina, baños, y zonas necesarias para el paso de instalaciones. 
 
PINTURAS 
Interior de vivienda en paredes y techos con pintura 
plástica blanca lisa . 
 
CARPINTERIA INTERIOR Y HERRAJES 
Puertas interiores de viviendas lisas, chapadas en madera de cedro. 
Puertas de armarios empotrados lisas, chapadas en madera de cedro. Interior de armarios 
revestidos en melanina, a juego con el resto de la carpintería. Puerta de entrada a vivienda de 
seguridad, con tres puntos de anclaje, chapada en madera de cedro. 
 
CALEFACCION  
Calefacción a gas con caldera mixta y radiadores. Pre- instalación aire acondicionado. 
 
INSTALACIONES 
Instalación eléctrica según el Reglamento Electrotécnico para baja tensión vigente. Agua 
caliente mediante caldera a gas. 
 
COMUNICACIONES 
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Instalación según Reglamento de Infraestructuras comunes de telecomunicación vigente. 
Telecomunicaciones: antena colectiva, parabólica. Tomas de TV en dormitorios, cocina y sala 
de estar. Toma de teléfono en todos los dormitorios y sala de estar. Cámara integrada en 
portero automático, accesible desde los televisores de la vivienda. 
 
APARATOS SANITARIOS Y GRIFERÍA 
Bañeras de acero esmaltado blanco. Plato de ducha, lavabo, inodoro y bidet de porcelana 
blanca, marca Roca o similar. Inodoro con doble descarga. Llaves de corte en cada aparato. 
Llaves de corte general (para agua fría y caliente) en cocina y baños. Grifería monomando 
Grohe Mueble en baño principal –suite-. 
 
COCINAS 
Equipadas con muebles altos y bajos. Columna de horno y microondas según diseño. 
Campana extractora de humos integrada con los muebles de cocina. Placa de vitrocerámica 
Encimera de granito o similar. Fregadero de acero inoxidable de 1 seno, según proyecto. 
 
PORTALES Y VESTÍBULOS DE ENTRADA 
Pavimento del vestíbulo de planta baja en granito y con elementos decorativos. Pavimentos de 
los rellanos y escaleras de plantas de granito. 
 
ZONAS COMUNES 
Ascensores con puertas automáticas y espejo de cabina. Iluminación de emergencia. 
 
GARAJES 
Tabiquería cerámica, terminada en pintura plástica sobre enfoscado. Puerta automática con 
mando a distancia. Instalación de ventilación, detección de CO, protección contraincendios y 
alumbrado de emergencia. 
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4.2.2.1.3.5 Muestra número 5 (ATICOS y DÚPLEX) 
 
DATOS DEL PROMOTOR 
Promotor: HABITIA 
Persona de contacto: Sr. Josep Maria Botella 
Dirección: Plaça Espanya, 14 
Tel : 93 762 92 89 
Fax: 93 762 90 01 
Páginas Web:  
www.habitiaobranova.com  
www.habitia.com 
 
DATOS DE LA VIVIENDA 
Dirección: Rusiñol - Comtal (PINEDA DE MAR) 
Estado: Entrega a finales de 2009 
Calidad: Media 
Escalera: Planta 2 – puerta 2 (Dúplex) 
Superficie Útil: 83.30 m² 
Superficie Construida: 99.96 m² 
Superficie Terraza: 15.70 m² 
Precio: 299.700 Euros + IVA 
No hay parking 
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FOTOS 
 
 
PLANOS 
 
 
Memoria de calidades · Edificio Comtal 
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ESTRUCTURA 
Estructura de hormigón armado con forjados reticulares. 
 
CERRAMIENTOS EXTERIORES 
Parte de fachada exterior de fábrica de ladrillo visto con aislamiento térmico en cámara de aire 
y tabique de ladrillo cerámico interior acabado con yeso a buena vista y parte de fachada 
revestida de monocapa. 
 
TABIQUERÍA INTERIOR 
Separación de viviendas formada por pared de ladrillo cerámico, con tabiquería cerámica 
machihembrada revestida con yeso a buena vista. Particiones interiores compuestas por 
tabiquería cerámica machihembrada revestida con yeso a buena vista. 
 
CARPINTERIA EXTERIOR 
Aluminio lacado, tipo corredera o practicable según proyecto. Persianas enrollables de 
aluminio. Acristalamiento doble con cámara tipo Climalit o similar, en todas las ventanas. 
 
PAVIMENTOS Y REVESTIMIENTOS 
Pavimento de gres cerámico en toda la vivienda, con rodapié a juego. Baños: alicatados con 
azulejo hasta cielo raso. Resto paredes en interior de viviendas enyesadas a buena vista. Falso 
techo en cocina, baños, y zonas necesarias para el paso de instalaciones. 
 
PINTURAS 
Interior de vivienda en paredes y techos con pintura plástica blanca lisa. 
 
CARPINTERIA INTERIOR Y HERRAJES 
Puertas interiores de viviendas lisas, chapadas en madera de cedro. Puertas de armarios 
empotrados lisas, chapadas en madera de cedro. Interior de armarios revestidos en melanina, 
a juego con el resto de la carpintería. Puerta de entrada a vivienda de seguridad, con tres 
puntos de anclaje, chapada en madera de cedro. 
 
CALEFACCION 
Calefacción a gas con caldera mixta y radiadores. Pre- instalación aire acondicionado. 
 
INSTALACIONES 
Instalación eléctrica según el Reglamento Electrotécnico para baja tensión vigente. Agua 
caliente mediante caldera a gas. 
 
COMUNICACIONES 
Instalación según Reglamento de Infraestructuras comunes de telecomunicación vigente. 
Telecomunicaciones: antena colectiva, parabólica. Tomas de TV en dormitorios, cocina y sala 
de estar. Toma de teléfono en todos los dormitorios y sala de 
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estar. Cámara integrada en portero automático, accesible desde los televisores de la vivienda. 
 
APARATOS SANITARIOS Y GRIFERÍA 
Bañeras de acero esmaltado blanco. Plato de ducha, lavabo, inodoro y bidet de porcelana 
blanca, marca Roca o similar. Inodoro con doble descarga. Llaves de corte en cada aparato. 
Llaves de corte general (para agua fría y caliente) en cocina y baños. Grifería monomando 
Grohe. Mueble de baño 
 
COCINAS 
Equipadas con muebles altos y bajos. Columna de horno y microondas según diseño. 
Campana extractora de humos integrada con los muebles de cocina. Placa de vitrocerámica 
Encimera de granito o similar. Fregadero de acero inoxidable de 1 seno, según proyecto. 
 
PORTALES Y VESTÍBULOS DE ENTRADA 
Pavimento del vestíbulo de planta baja en granito y con elementos decorativos. Pavimentos de 
los rellanos y escaleras de plantas de granito. 
 
ZONAS COMUNES 
Ascensor eléctrico con puertas automáticas y espejo de cabina. Iluminación de emergencia. 
 
GARAJES  
Tabiquería cerámica, terminada en pintura plástica sobre enfoscado. Puerta automática con 
mando a distancia. Instalación de ventilación, detección de CO, protección contraincendios y 
alumbrado de emergencia. 
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4.2.2.1.3.6 Muestra número 6 (ATICOS y DÚPLEX) 
 
DATOS DEL PROMOTOR 
Promotor: HABITIA 
Persona de contacto: Sr. Josep Maria Botella 
Dirección: Plaça Espanya, 14 
Tel: 93 762 92 89 
Fax: 93 762 90 01 
Páginas Web:  
www.habitiaobranova.com  
www.habitia.com 
 
DATOS DE LA VIVIENDA 
Dirección: C/ Moragas 12 (PINEDA DE MAR) 
Estado: Acabada 
Calidad: Media 
Escalera: 3º-2ª (Dúplex) 
Superficie Útil: 79.20 m² 
Superficie Construida: 95.04 m² 
Superficie Terraza: 18.20 m² 
Precio: 314.500 Euros + IVA 
Parking con trastero: 26.000 Euros + IVA 
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FOTOS 
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PLANOS 
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4.2.2.1.3.7 Muestra número 7 (ATICOS y DÚPLEX) 
 
DATOS DEL PROMOTOR 
Promotor: HABITIA 
Persona de contacto: Sr. Josep Maria Botella 
Dirección: Plaça Espanya, 14 
Móvil: 630 53 50 50 
Tel : 93 762 92 89 
Fax: 93 762 90 01 
Páginas Web:  
www.habitiaobranova.com  
www.habitia.com 
 
DATOS DE LA VIVIENDA 
Dirección: Can Costa (PINEDA DE MAR) 
Estado: Acabada 
Calidad: Media 
Escalera: 2º-2ª (Dúplex) 
Superficie Útil: 70.45 m² 
Superficie Construida: 86.2 m² 
Superficie Terraza y balcones: 15,45 m² 
Precio: 225.000 Euros + IVA 
Parking: 18.000 Euros + IVA 
 
 
MÁS DATOS DE INTERÉS:  
Último piso de la promoción, dúplex de tres dormitorios dobles, dos baños, terraza 
solario, vistas, acabados de primera calidad, instalación completa de calefacción a 
gas natural, plaza de parking opcional en el edificio. 
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FOTOS: 
 
 
PLANOS: 
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MEMORIA: 
 
ESTRUCTURA 
Estructura de hormigón armado con forjados reticulares. 
 
CERRAMIENTOS EXTERIORES 
Parte de fachada exterior de fábrica de ladrillo visto con aislamiento térmico en cámara de aire 
y tabique de ladrillo cerámico interior acabado con yeso a buena vista y parte de fachada 
revestida de monocapa. 
 
TABIQUERÍA INTERIOR 
Separación de viviendas formada por pared de ladrillo cerámico, con tabiquería cerámica 
machihembrada revestida con yeso a buena vista. Particiones interiores compuestas por 
tabiquería cerámica machihembrada revestida con yeso a buena vista. 
 
CARPINTERIA EXTERIOR 
Aluminio lacado, tipo corredera o practicable según proyecto. Persianas enrollables de 
aluminio. Acristalamiento doble con cámara tipo Climalit o similar, en todas las ventanas. 
 
PAVIMENTOS Y REVESTIMIENTOS 
Pavimento de gres cerámico en toda la vivienda, con rodapié a juego. Baños: alicatados con 
azulejo hasta cielo raso. Resto paredes en interior de viviendas enyesadas a buena vista. 
Falso techo en cocina, baños, y zonas necesarias para el paso de instalaciones. 
 
PINTURAS 
Interior de vivienda en paredes y techos con pintura plástica blanca lisa. 
 
CARPINTERIA INTERIOR Y HERRAJES 
Puertas interiores de viviendas lisas, chapadas en madera de cedro. Puertas de armarios 
empotrados lisas, chapadas en madera de cedro. Interior de armarios revestidos en melanina, 
a juego con el resto de la carpintería. Puerta de entrada a vivienda de seguridad, con tres 
puntos de anclaje, chapada en madera de cedro . 
 
CALEFACCION 
Calefacción a gas con caldera mixta y radiadores. Pre- instalación aire acondicionado. 
 
INSTALACIONES 
Instalación eléctrica según el Reglamento Electrotécnico para baja tensión vigente. Agua 
caliente mediante caldera a gas. 
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COMUNICACIONES 
Instalación según Reglamento de Infraestructuras comunes de telecomunicación vigente. 
Telecomunicaciones: antena colectiva, parabólica. Tomas de TV en dormitorios, cocina y sala 
de estar. Toma de teléfono en todos los dormitorios y sala de estar. Cámara integrada en 
portero automático, accesible desde los televisores de la vivienda. 
 
APARATOS SANITARIOS Y GRIFERÍA 
Bañeras de acero esmaltado blanco. Plato de ducha, lavabo, inodoro y bidet de porcelana 
blanca, marca Roca o similar. Inodoro con doble descarga. Llaves de corte en cada aparato. 
Llaves de corte general (para agua fría y caliente) en cocina y baños. Grifería monomando 
Grohe Mueble en baño principal –suite-. 
 
COCINAS 
Equipadas con muebles altos y bajos. Columna de horno y microondas según diseño. 
Campana extractora de humos integrada con los muebles de cocina. Placa de vitrocerámica 
Encimera de granito o similar. Fregadero de acero inoxidable de 1 seno, según proyecto. 
 
PORTALES Y VESTÍBULOS DE ENTRADA 
Pavimento del vestíbulo de planta baja en granito y con elementos decorativos. Pavimentos de 
los rellanos y escaleras de plantas de granito. 
 
ZONAS COMUNES 
Ascensores eléctricos con puertas automáticas y espejo de cabina. Iluminación de emergencia. 
 
GARAJES 
Tabiquería cerámica, terminada en pintura plástica sobre enfoscado. Puerta automática con 
mando a distancia. Instalación de ventilación, detección de CO, protección contraincendios y 
alumbrado de emergencia. 
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4.2.2.1.3.8 Muestra número 8 (ATICOS y DÚPLEX) 
 
DATOS DEL PROMOTOR 
Promotor: HABITIA 
Persona de contacto: Sr. Josep Maria Botella 
Dirección: Plaça Espanya, 14 
Móvil: 630 53 50 50 
Tel : 93 762 92 89 
Fax: 93 762 90 01 
Páginas Web:  
www.habitiaobranova.com  
www.habitia.com 
 
DATOS DE LA VIVIENDA 
Dirección: C/ Verdaguer (PINEDA DE MAR) 
Estado: Acabado 
Calidad: Media 
Escalera: 3º-2ª (Dúplex) 
Superficie Útil: 97.00 m² 
Superficie Construida: 116.00 m² 
Superficie Terrazas y balcones: 41.00 m² 
Precio: 320.000 Euros + IVA 
Parking: 18.000 Euros + IVA 
 
 
MÁS DATOS DE INTERÉS:  
Promoción en el centro de pineda, pisos de dos y tres dormitorios y dúplex con 
terraza solario, ascensor, calefacción a gas, carpintería interior de cedro, exterior 
de aluminio lacado con vidrio aislante, pavimentos y alicatados marca Saloni, tomas 
de TV. Y TEL. en todas las estancias, acabados de primera calidad 
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FOTOS: 
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PLANOS: 
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MEMORIA: 
 
ESTRUCTURA 
Estructura de hormigón armado con forjados reticulares. 
 
CERRAMIENTOS EXTERIORES 
Parte de fachada exterior de fábrica de ladrillo visto con aislamiento térmico en cámara de aire 
y tabique de ladrillo cerámico interior acabado con yeso a buena vista y parte de fachada 
revestida de monocapa. 
TABIQUERÍA INTERIOR 
Separación de viviendas formada por pared de ladrillo cerámico, con tabiquería cerámica 
machihembrada revestida con yeso a buena vista. Particiones interiores compuestas por 
tabiquería cerámica machihembrada revestida con yeso a buena vista. 
 
CARPINTERIA EXTERIOR 
Aluminio lacado, tipo corredera o practicable según proyecto. Persianas enrollables de 
aluminio. Acristalamiento doble con cámara tipo Climalit o similar, en todas las ventanas. 
 
PAVIMENTOS Y REVESTIMIENTOS 
Pavimento de gres cerámico en toda la vivienda, con rodapié a juego. Baños: alicatados con 
azulejo hasta cielo raso. Resto paredes en interior de viviendas enyesadas a buena vista. Falso 
techo en cocina, baños, y zonas necesarias para el paso de instalaciones. 
 
PINTURAS 
Interior de vivienda en paredes y techos con pintura plástica blanca lisa. 
 
CARPINTERIA INTERIOR Y HERRAJES 
Puertas interiores de viviendas lisas, chapadas en madera de cedro. Puertas de armarios 
empotrados lisas, chapadas en madera de cedro. Interior de armarios revestidos en melanina, 
a juego con el resto de la carpintería. Puerta de entrada a vivienda de seguridad, con tres 
puntos de anclaje, chapada en madera de cedro. 
 
CALEFACCION 
Calefacción a gas con caldera mixta y radiadores. Pre- instalación aire acondicionado. 
 
INSTALACIONES 
Instalación eléctrica según el Reglamento Electrotécnico para baja tensión vigente. 
Agua caliente mediante caldera a gas. 
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COMUNICACIONES 
Instalación según Reglamento de Infraestructuras comunes de telecomunicación vigente. 
Telecomunicaciones: antena colectiva, parabólica. Tomas de TV en dormitorios, cocina y sala 
de estar. Toma de teléfono en todos los dormitorios y sala de estar. Cámara integrada en 
portero automático, accesible desde los televisores de la vivienda. 
 
APARATOS SANITARIOS Y GRIFERÍA 
 
Bañeras de acero esmaltado blanco. Plato de ducha, lavabo, inodoro y bidet de porcelana 
blanca, marca Roca o similar. Inodoro con doble descarga. Llaves de corte en cada aparato. 
Llaves de corte general (para agua fría y caliente) en cocina y baños. Grifería monomando 
Grohe Mueble en baño principal –suite-. 
 
COCINAS 
 
Equipadas con muebles altos y bajos. Columna de horno y microondas según diseño. 
Campana extractora de humos integrada con los muebles de cocina. Placa de vitrocerámica 
Encimera de granito o similar. Fregadero de acero inoxidable de 1 seno, según proyecto. 
 
PORTALES Y VESTÍBULOS DE ENTRADA 
Pavimento del vestíbulo de planta baja en granito y con elementos decorativos. Pavimentos de 
los rellanos y escaleras de plantas de granito. 
 
ZONAS COMUNES 
Ascensores eléctricos con puertas automáticas y espejo de cabina. Iluminación de emergencia. 
 
GARAJES 
Tabiquería cerámica, terminada en pintura plástica sobre enfoscado. Puerta automática con 
mando a distancia. Instalación de ventilación, detección de CO, protección 
contraincendios y alumbrado de emergencia. 
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4.2.2.1.3.9 Muestra número 9 (ATICOS y DÚPLEX) 
 
DATOS DEL PROMOTOR 
Promotor: HABITIA 
Persona de contacto: Sr. Josep Maria Botella 
Dirección: Plaça Espanya, 14 
Móvil: 630 53 50 50 
Tel : 93 762 92 89 
Fax: 93 762 90 01 
Páginas Web:  
www.habitiaobranova.com  
www.habitia.com 
 
DATOS DE LA VIVIENDA 
Dirección: Voramar (PINEDA DE MAR) 
Estado: Acabado 
Calidad: Media 
Escalera: 2º-6ª (Dúplex) 
Superficie Útil: 90.00 m² 
Superficie Construida: 106.00 m² 
Superficie Terrazas y balcones: 40.00 m² 
Precio: 306.000 Euros + IVA 
Con parking: 18.000 Euros  
 
MÁS DATOS DE INTERÉS:  
En el centro de Pineda de Mar y junto a la playa y la estación. Promoción de locales, 
pisos y dúplex con terrazas, de dos y tres dormitorios, plantas bajas con terrazas 
de más de 100m2, pisos equipados con calefacción de gas, tomas de TV y TEL.en 
todas las estancias, carpintería interior de cedro, exterior de aluminio lacado, 
acabados de máxima calidad. Plazas de parking y trasteros 
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FOTOS: 
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PLANOS: 
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MEMORIA: 
 
ESTRUCTURA 
Estructura de hormigón armado con forjados reticulares. 
 
CERRAMIENTOS EXTERIORES 
Parte de fachada exterior de fábrica de ladrillo visto con aislamiento térmico en cámara de aire 
y tabique de ladrillo cerámico interior acabado con yeso a buena vista y parte de fachada 
revestida de mortero monocapa. 
 
TABIQUERÍA INTERIOR 
Separación de viviendas formada por pared de ladrillo cerámico, con tabiquería cerámica 
machihembrada revestida con yeso a buena vista. Particiones interiores compuestas por 
tabiquería cerámica machihembrada revestida con yeso a buena vista. 
 
CARPINTERIA EXTERIOR 
Aluminio lacado, tipo corredera o practicable según proyecto. Persianas enrollables de 
aluminio. Acristalamiento doble con cámara tipo Climalit o similar, en todas las ventanas. 
 
PAVIMENTOS Y REVESTIMIENTOS 
Pavimento de gres cerámico en toda la vivienda, con rodapié a juego. Baños: alicatados con 
azulejo hasta cielo raso. Resto paredes en interior de viviendas enyesadas a buena vista. Falso 
techo en cocina, baños, y zonas necesarias para el paso de instalaciones. 
 
PINTURAS 
Interior de vivienda en paredes y techos con pintura plástica blanca lisa . 
 
CARPINTERIA INTERIOR Y HERRAJES 
Puertas interiores de viviendas lisas, chapadas en madera de cedro. Puertas de armarios 
empotrados lisas, chapadas en madera de cedro. Interior de armarios revestidos en melanina, 
a juego con el resto de la carpintería. Puerta de entrada a vivienda de seguridad, con tres 
puntos de anclaje, chapada en madera de cedro. 
 
CALEFACCION 
Calefacción a gas con caldera mixta y radiadores. Pre- instalación aire acondicionado. 
 
INSTALACIONES 
Instalación eléctrica según el Reglamento Electrotécnico para baja tensión vigente. Agua 
caliente sanitaria mediante caldera a gas. 
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COMUNICACIONES 
Instalación según Reglamento de Infraestructuras comunes de telecomunicación vigente. 
Telecomunicaciones: antena colectiva, parabólica. Tomas de TV en dormitorios, cocina y sala 
de estar. Toma de teléfono en todos los dormitorios y sala de estar. Cámara integrada en 
portero automático, accesible desde los televisores de la vivienda. 
 
APARATOS SANITARIOS Y GRIFERÍA 
Bañeras de acero esmaltado blanco. Plato de ducha, lavabo, inodoro y bidet de porcelana 
blanca, marca Roca o similar. Inodoro con doble descarga. Llaves de corte en cada aparato. 
Llaves de corte general (para agua fría y caliente) en cocina y baños. Grifería monomando 
Grohe. Mueble en baño principal –suite-. 
 
COCINAS 
Equipadas con muebles altos y bajos. Columna de horno y microondas -siempre que sea 
factible-. Campana decorativa de acero inoxidable de dos motores. Placa de vitrocerámica 
Encimera de granito o similar. Fregadero de acero inoxidable de 1 seno y escurridor, 
según proyecto. 
 
PORTALES Y VESTÍBULOS DE ENTRADA 
Pavimento del vestíbulo de planta baja en granito con elementos decorativos. 
Pavimentos de los rellanos y escaleras de plantas de granito. 
Aplacado de madera en zona de hall. 
 
ZONAS COMUNES 
Ascensores eléctricos con puertas automáticas y espejo de cabina. Iluminación de emergencia. 
 
GARAJES 
Tabiquería cerámica, terminada en pintura plástica sobre enfoscado. Puerta automática con 
mando a distancia. Protección contra incendios y alumbrado de emergencia 
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4.2.2.1.3.10 Muestra número 10 (ATICOS y DÚPLEX) 
 
DATOS DEL PROMOTOR 
Promotor: IPRAJ. S.L. 
Persona de contacto: Mujer del dueño de la promoción 
Dirección: Avda. de la Mercé, 19 (Pineda de Mar) 
Móvil: 650 98 66 29 
 
DATOS DE LA VIVIENDA 
Dirección: Carrer Montserrat esquina con Carrer A.Guimerá (PINEDA DE MAR) 
Estado: Acabado 
Calidad: Alta 
Escalera: 2º (Dúplex) 
Superficie Útil: 107.50 m² 
Superficie Construida: 121.05 m² 
Superficie Terrazas y balcones: 21.10 m² 
Precio:  402.678,11 Euros + IVA 
Parking:  21.000 Euros + IVA 
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 PLANOS 
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4.2.2.1.3.11 Muestra número 11 (ATICOS y DÚPLEX) 
 
DATOS DEL PROMOTOR 
Promotor: IPRAJ. S.L. 
Persona de contacto: Mujer del dueño de la promoción 
Dirección: Avda. de la Mercé, 19 (Pineda de Mar) 
Móvil: 650 98 66 29 
 
DATOS DE LA VIVIENDA 
Dirección: Arpelles, 48 (PINEDA DE MAR) 
Estado: Acabado 
Calidad: Alta 
Escalera: 2º-1ª (Dúplex) 
Superficie Útil: 54.70 m² 
Superficie Construida: 76.25 m² 
Superficie Terrazas y balcones: 11.35 m² 
Precio: 261.521,20 Euros + IVA 
Sin parking  
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FOTO y PLANO 
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4.2.2.1.3.12 Muestra número 12 (ATICOS y DÚPLEX) 
 
DATOS DEL PROMOTOR 
Promotor: FINQUESVILÀ. S.L. 
Persona de contacto: Carles Abadia 
Dirección: Carrer Dr. Bartomeu, 70  (Pineda de Mar) 
Móvil: 639 88 26 57 
 
DATOS DE LA VIVIENDA 
Dirección: Av. Verge de Motserrat, 2 (PINEDA DE MAR) 
Estado: Acabado 
Calidad: Alta 
Escalera: planta 2ª (Dúplex) Habitatge 6 
Superficie Útil: 58.80 m² 
Superficie Construida: 72.40 m² 
Superficie Terrazas y balcones: 16.30 m² 
Precio: 250.000 Euros + IVA 
Sin parking  
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FOTO y PLANO 
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4.2.2.1.3.13 Muestra número 13 (ATICOS y DÚPLEX) 
 
DATOS DEL PROMOTOR 
Promotor: FINQUESVILÀ. S.L. 
Persona de contacto: Carles Abadia 
Dirección: Carrer Dr. Bartomeu, 70  (Pineda de Mar) 
Móvil: 639 88 26 57 
 
DATOS DE LA VIVIENDA 
Dirección: Carrer Salvador Genis i Bechs (PINEDA DE MAR) 
Estado: Acabado 
Calidad: Media 
Escalera: planta 4ª (Dúplex) Habitatge 1 
Superficie Útil: 109.90 m² 
Superficie Construida: 119.90 m² 
Superficie Terrazas y balcones: 44.60 m² 
Precio: 540.000 Euros + IVA 
Parking: 20.000 Euros + IVA 
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FOTO y PLANO 
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4.2.2.1.3.14 Muestra número 14 (ENTRE PLANTA BAJA, PRIMERA, 
SEGUNDA, TERCERA QUE NO SEAN NI ATICOS NI DÚPLEX) 
 
 
DATOS DEL PROMOTOR 
Promotor: MARCAPA S.L Promoción i Gestión Inmobiliaria 
Persona de contacto: Sr. Josep Maria Cuní 
Dirección: Rierany dels Frares, 67-73, local 2 08370 (CALELLA) 
Tel y Fax: 93 766 22 96 
Correo electrónico: info@inmobiliariapalet.com 
 
DATOS DE LA VIVIENDA 
Dirección: Carrer Sant Anoni, 91-93 esc A i 95-99 esc B (PINEDA DE MAR) 
Estado: Acabada 
Calidad: Media 
Escalera: Escalera A primera 2a  
Superficie Útil: 75.66 m² 
Superficie Construida: 90.60 m² 
Precio: 234.500 Euros + IVA 
Parking: 18.000 Euros + IVA 
  
MÁS DATOS DE INTERÉS: 
Edificio de nueva promoción de 4 locales comerciales, 17 viviendas i 21 
plazas de aparcamiento, situado en la calle Sant Antonio núm. 91-93, escalera A, i 
95-99, escalera B (esquina islas Canarias) del municipio de Pineda de Mar (El 
Maresme). 
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FOTOS 
 
PLANOS 
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4.2.2.2.3.15 Muestra número 15 (ENTRE PLANTA BAJA, PRIMERA, 
SEGUNDA, TERCERA QUE NO SEAN NI ATICOS NI DÚPLEX) 
 
 
DATOS DEL PROMOTOR 
Promotor: HABITIA 
Persona de contacto: Sr. Josep Maria Botella 
Dirección: Plaça Espanya, 14 
Tel : 93 762 92 89 
Fax: 93 762 90 01 
Páginas Web:  
www.habitiaobranova.com  
www.habitia.com 
 
DATOS DE LA VIVIENDA 
Dirección: C/ Moragas 12 (PINEDA DE MAR) 
Estado: Acabada 
Calidad: Media 
Escalera: 1º-4ª 
Superficie Útil: 53.25 m² 
Superficie Construida: 63.90 m² 
Superficie Terraza: 3.50 m² 
Precio: 221.000 Euros + IVA 
Parking con trastero: 26.000 Euros + IVA 
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FOTOS 
 
 
 
PLANOS 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Página 108 de 194 
 
4.2.2.1.3.16 Muestra número 16 (ENTRE PLANTA BAJA, PRIMERA, 
SEGUNDA, TERCERA QUE NO SEAN NI ATICOS NI DÚPLEX) 
 
 
DATOS DEL PROMOTOR 
Promotor: HABITIA 
Persona de contacto: Sr. Josep Maria Botella 
Dirección: Plaça Espanya, 14 
Tel : 93 762 92 89 
Fax: 93 762 90 01 
Páginas Web:  
www.habitiaobranova.com  
www.habitia.com 
 
DATOS DE LA VIVIENDA 
Dirección: C/ Moragas 12 (PINEDA DE MAR) 
Estado: Acabada 
Calidad: Media 
Escalera: 2º-4ª 
Superficie Útil: 53.25 m² 
Superficie Construida: 63.90 m² 
Superficie Terraza: 3.50 m² 
Precio: 225.250 Euros + IVA 
Parking con trastero: 26.000 Euros + IVA 
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PLANOS 
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4.2.2.1.3.17 Muestra número 17 (ENTRE PLANTA BAJA, PRIMERA, 
SEGUNDA, TERCERA QUE NO SEAN NI ATICOS NI DÚPLEX) 
 
DATOS DEL PROMOTOR 
Promotor: HABITIA 
Persona de contacto: Sr. Josep Maria Botella 
Dirección: Plaça Espanya, 14 
Móvil: 630 53 50 50 
Tel : 93 762 92 89 
Fax: 93 762 90 01 
Páginas Web:  
www.habitiaobranova.com  
www.habitia.com 
 
DATOS DE LA VIVIENDA 
Dirección: C/ Verdaguer (PINEDA DE MAR) 
Estado: Acabado 
Calidad: Media 
Escalera: 2º-2ª 
Superficie Útil: 58.00 m² 
Superficie Construida: 67.00 m² 
Superficie Terrazas y balcones: 2.00 m² 
Precio: 191.400 Euros + IVA 
Con parking: 18.000 Euros 
 
MÁS DATOS DE INTERÉS:  
Promoción en el centro de pineda, pisos de dos y tres dormitorios y dúplex con 
terraza solario, ascensor, calefacción a gas, carpintería interior de cedro, exterior 
de aluminio lacado con vidrio aislante, pavimentos y alicatados marca Saloni, tomas 
de TV. Y TEL. en todas las estancias, acabados de primera calidad. 
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FOTOS: 
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MEMORIA: 
 
ESTRUCTURA 
Estructura de hormigón armado con forjados reticulares. 
 
CERRAMIENTOS EXTERIORES 
Parte de fachada exterior de fábrica de ladrillo visto con aislamiento térmico en cámara de aire 
y tabique de ladrillo cerámico interior acabado con yeso a buena vista y parte de fachada 
revestida de monocapa. 
TABIQUERÍA INTERIOR 
Separación de viviendas formada por pared de ladrillo cerámico, con tabiquería cerámica 
machihembrada revestida con yeso a buena vista. Particiones interiores compuestas por 
tabiquería cerámica machihembrada revestida con yeso a buena vista. 
 
CARPINTERIA EXTERIOR 
Aluminio lacado, tipo corredera o practicable según proyecto. Persianas enrollables de 
aluminio. Acristalamiento doble con cámara tipo Climalit o similar, en todas las ventanas. 
 
PAVIMENTOS Y REVESTIMIENTOS 
Pavimento de gres cerámico en toda la vivienda, con rodapié a juego. Baños: alicatados con 
azulejo hasta cielo raso. Resto paredes en interior de viviendas enyesadas a buena vista. Falso 
techo en cocina, baños, y zonas necesarias para el paso de instalaciones. 
 
PINTURAS 
Interior de vivienda en paredes y techos con pintura plástica blanca lisa. 
 
CARPINTERIA INTERIOR Y HERRAJES 
Puertas interiores de viviendas lisas, chapadas en madera de cedro. Puertas de armarios 
empotrados lisas, chapadas en madera de cedro. Interior de armarios revestidos en melanina, 
a juego con el resto de la carpintería. Puerta de entrada a vivienda de seguridad, con tres 
puntos de anclaje, chapada en madera de cedro. 
 
CALEFACCION 
Calefacción a gas con caldera mixta y radiadores. Pre- instalación aire acondicionado. 
 
INSTALACIONES 
Instalación eléctrica según el Reglamento Electrotécnico para baja tensión vigente. 
Agua caliente mediante caldera a gas. 
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COMUNICACIONES 
Instalación según Reglamento de Infraestructuras comunes de telecomunicación vigente. 
Telecomunicaciones: antena colectiva, parabólica. Tomas de TV en dormitorios, cocina y sala 
de estar. Toma de teléfono en todos los dormitorios y sala de estar. Cámara integrada en 
portero automático, accesible desde los televisores de la vivienda. 
 
APARATOS SANITARIOS Y GRIFERÍA 
 
Bañeras de acero esmaltado blanco. Plato de ducha, lavabo, inodoro y bidet de porcelana 
blanca, marca Roca o similar. Inodoro con doble descarga. Llaves de corte en cada aparato. 
Llaves de corte general (para agua fría y caliente) en cocina y baños. Grifería monomando 
Grohe Mueble en baño principal –suite-. 
 
COCINAS 
 
Equipadas con muebles altos y bajos. Columna de horno y microondas según diseño. 
Campana extractora de humos integrada con los muebles de cocina. Placa de vitrocerámica 
Encimera de granito o similar. Fregadero de acero inoxidable de 1 seno, según proyecto. 
 
PORTALES Y VESTÍBULOS DE ENTRADA 
Pavimento del vestíbulo de planta baja en granito y con elementos decorativos. Pavimentos de 
los rellanos y escaleras de plantas de granito. 
 
ZONAS COMUNES 
Ascensores eléctricos con puertas automáticas y espejo de cabina. Iluminación de emergencia. 
 
GARAJES 
Tabiquería cerámica, terminada en pintura plástica sobre enfoscado. Puerta automática con 
mando a distancia. Instalación de ventilación, detección de CO, protección contraincendios y 
alumbrado de emergencia. 
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4.2.2.1.3.18 Muestra número 18 (ENTRE PLANTA BAJA, PRIMERA, 
SEGUNDA, TERCERA QUE NO SEAN NI ATICOS NI DÚPLEX) 
 
DATOS DEL PROMOTOR 
Promotor: HABITIA 
Persona de contacto: Sr. Josep Maria Botella 
Dirección: Plaça Espanya, 14 
Móvil: 630 53 50 50 
Tel : 93 762 92 89 
Fax: 93 762 90 01 
Páginas Web:  
www.habitiaobranova.com  
www.habitia.com 
 
DATOS DE LA VIVIENDA 
Dirección: C/ Verdaguer (PINEDA DE MAR) 
Estado: Acabado 
Calidad: Media 
Escalera: 2º-4ª 
Superficie Útil: 54.00 m² 
Superficie Construida: 59.00 m² 
Superficie Terrazas y balcones: 4.00 m² 
Precio: 178.200 Euros + IVA 
Con parking: 18.000 Euros sin IVA  
 
MÁS DATOS DE INTERÉS:  
En el centro de Pineda de Mar y junto a la playa y la estación. Promoción de locales, 
pisos y dúplex con terrazas, de dos y tres dormitorios, plantas bajas con terrazas 
de más de 100m2, pisos equipados con calefacción de gas, tomas de TV y TEL. en 
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todas las estancias, carpintería interior de cedro, exterior de aluminio lacado, 
acabados de máxima calidad. Plazas de parking y trasteros 
 
FOTOS: 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
PLANOS: 
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MEMORIA: 
 
ESTRUCTURA 
Estructura de hormigón armado con forjados reticulares. 
 
CERRAMIENTOS EXTERIORES 
Parte de fachada exterior de fábrica de ladrillo visto con aislamiento térmico en cámara de aire 
y tabique de ladrillo cerámico interior acabado con yeso a buena vista y parte de fachada 
revestida de mortero monocapa. 
 
TABIQUERÍA INTERIOR 
Separación de viviendas formada por pared de ladrillo cerámico, con tabiquería cerámica 
machihembrada revestida con yeso a buena vista. Particiones interiores compuestas por 
tabiquería cerámica machihembrada revestida con yeso a buena vista. 
 
CARPINTERIA EXTERIOR 
Aluminio lacado, tipo corredera o practicable según proyecto. Persianas enrollables de 
aluminio. Acristalamiento doble con cámara tipo Climalit o similar, en todas las ventanas. 
 
PAVIMENTOS Y REVESTIMIENTOS 
Pavimento de gres cerámico en toda la vivienda, con rodapié a juego. Baños: alicatados con 
azulejo hasta cielo raso. Resto paredes en interior de viviendas enyesadas a buena vista. Falso 
techo en cocina, baños, y zonas necesarias para el paso de instalaciones. 
 
PINTURAS 
Interior de vivienda en paredes y techos con pintura plástica blanca lisa. 
 
CARPINTERIA INTERIOR Y HERRAJES 
Puertas interiores de viviendas lisas, chapadas en madera de cedro. Puertas de armarios 
empotrados lisas, chapadas en madera de cedro. Interior de armarios revestidos en melanina, 
a juego con el resto de la carpintería. Puerta de entrada a vivienda de seguridad, con tres 
puntos de anclaje, chapada en madera de cedro. 
 
CALEFACCION 
Calefacción a gas con caldera mixta y radiadores. Pre- instalación aire acondicionado. 
 
INSTALACIONES 
Instalación eléctrica según el Reglamento Electrotécnico para baja tensión vigente. Agua 
caliente sanitaria mediante caldera a gas. 
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COMUNICACIONES 
Instalación según Reglamento de Infraestructuras comunes de telecomunicación vigente. 
Telecomunicaciones: antena colectiva, parabólica. Tomas de TV en dormitorios, cocina y sala 
de estar. Toma de teléfono en todos los dormitorios y sala de estar. Cámara integrada en 
portero automático, accesible desde los televisores de la vivienda. 
 
APARATOS SANITARIOS Y GRIFERÍA 
Bañeras de acero esmaltado blanco. Plato de ducha, lavabo, inodoro y bidet de porcelana 
blanca, marca Roca o similar. Inodoro con doble descarga. Llaves de corte en cada aparato. 
Llaves de corte general (para agua fría y caliente) en cocina y baños. Grifería monomando 
Grohe. Mueble en baño principal –suite-. 
 
COCINAS 
Equipadas con muebles altos y bajos. Columna de horno y microondas -siempre que sea 
factible-. Campana decorativa de acero inoxidable de dos motores. Placa de vitrocerámica 
Encimera de granito o similar. Fregadero de acero inoxidable de 1 seno y escurridor, 
según proyecto. 
 
PORTALES Y VESTÍBULOS DE ENTRADA 
Pavimento del vestíbulo de planta baja en granito con elementos decorativos. 
Pavimentos de los rellanos y escaleras de plantas de granito. 
Aplacado de madera en zona de hall. 
 
ZONAS COMUNES 
Ascensores eléctricos con puertas automáticas y espejo de cabina. Iluminación de emergencia. 
 
GARAJES 
Tabiquería cerámica, terminada en pintura plástica sobre enfoscado. Puerta automática con 
mando a distancia. Protección contra incendios y alumbrado de emergencia 
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4.2.2.1.3.19 Muestra número 19 (ENTRE PLANTA BAJA, PRIMERA, 
SEGUNDA, TERCERA QUE NO SEAN NI ATICOS NI DÚPLEX) 
 
 
DATOS DEL PROMOTOR 
Promotor: FINQUESVILÀ. S.L. 
Persona de contacto: Carles Abadia 
Dirección: Carrer Dr. Bartomeu, 70  (Pineda de Mar) 
Móvil: 639 88 26 57 
 
DATOS DE LA VIVIENDA 
Dirección: Carrer Salvador Genis i Bechs (PINEDA DE MAR) 
Estado: Acabado 
Calidad: Alta 
Escalera: planta 1ª escalera B habitatge 2 
Superficie Útil: 95.80 m² 
Superficie Construida: 110.17 m² 
Superficie Terrazas y balcones: 10.85 m² 
Precio: 330.000 Euros + IVA 
Parking: 20.000 Euros  
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FOTO y PLANO 
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4.2.2.1.3.20 Muestra número 20 (ENTRE PLANTA BAJA, PRIMERA, 
SEGUNDA, TERCERA QUE NO SEAN NI ATICOS NI DÚPLEX) 
 
 
DATOS DEL PROMOTOR 
Promotor: FINQUESVILÀ. S.L. 
Persona de contacto: Carles Abadia 
Dirección: Carrer Dr. Bartomeu, 70  (Pineda de Mar) 
Móvil: 639 88 26 57 
 
DATOS DE LA VIVIENDA 
Dirección: Carrer Salvador Genis i Bechs (PINEDA DE MAR) 
Estado: Acabado 
Calidad: Alta 
Escalera: planta 1ª escala A habitatge 3 
Superficie Útil: 78.15 m² 
Superficie Construida: 89.87 m² 
Superficie Terrazas y balcones: 13.18 m² 
Precio: 320.000 Euros + IVA 
Parking: 20.000 Euros  
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FOTO y PLANO 
 
 
 
 
 
Página 122 de 194 
 
4.2.2.1.3.21 Muestra número 21 (ENTRE PLANTA BAJA, PRIMERA, 
SEGUNDA, TERCERA QUE NO SEAN NI ATICOS NI DÚPLEX) 
 
 
DATOS DEL PROMOTOR 
Promotor: FINQUESVILÀ. S.L. 
Persona de contacto: Carles Abadia 
Dirección: Carrer Dr. Bartomeu, 70  (Pineda de Mar) 
Móvil: 639 88 26 57 
 
DATOS DE LA VIVIENDA 
Dirección: Av. Verge de Motserrat, 2 (PINEDA DE MAR) 
Estado: Acabado 
Calidad: Alta 
Escalera: planta 1ª Habitatge 5 
Superficie Útil: 56.05 m² 
Superficie Construida: 65.25 m² 
Superficie Terrazas y balcones: 2.90 m² 
Precio: 225.000 Euros + IVA 
Sin parking  
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FOTO y PLANO 
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4.2.2.1.3.22 Muestra número 22 (ENTRE PLANTA BAJA, PRIMERA, 
SEGUNDA, TERCERA QUE NO SEAN NI ATICOS NI DÚPLEX) 
 
 
DATOS DEL PROMOTOR 
Promotor: IPRAJ. S.L. 
Persona de contacto: Mujer del dueño de la promoción 
Dirección: Avda. de la Mercé, 19 (Pineda de Mar) 
Móvil: 650 98 66 29 
 
DATOS DE LA VIVIENDA 
Dirección: Arpelles, 48 (PINEDA DE MAR) 
Estado: Acabado 
Calidad: Alta 
Escalera: PLANTA PRIMERA HABITATGE 1 
Superficie Útil: 72.15 m² 
Superficie Construida: 98.80 m² 
Superficie Terrazas y balcones: 8.40 m² 
Precio: 339.871,56 Euros + IVA 
Sin parking  
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FOTO y PLANO 
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4.2.2.1.3.23 Muestra número 23 (ENTRE PLANTA BAJA, PRIMERA, 
SEGUNDA, TERCERA QUE NO SEAN NI ATICOS NI DÚPLEX) 
 
 
DATOS DEL PROMOTOR 
Promotor: IPRAJ. S.L. 
Persona de contacto: Mujer del dueño de la promoción 
Dirección: Avda. de la Mercé, 19 (Pineda de Mar) 
Móvil: 650 98 66 29 
 
DATOS DE LA VIVIENDA 
Dirección: Carrer Montserrat cant Carrer A.Guimerá (PINEDA DE MAR) 
Estado: Acabado 
Calidad: Alta 
Escalera: Planta primera habitatge 7 
Superficie Útil: 60.70 m² 
Superficie Construida: 69.45 m² 
Superficie Terrazas y balcones: 10.00 m² 
Precio:  300.000 Euros + IVA 
Parking:  21.000 Euros + IVA 
 
 
 
 
 
 
 
 
Página 131 de 194 
 
 PLANOS 
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4.2.2.2 Comparación de características de las muestras 
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4.2.2.3 Conclusión del estudio de la oferta de las viviendas. 
 
 Llegados a este punto, y ante la avalancha de información dada, lo mejor es 
recoger los datos en las tablas que vienen a continuación. En este sentido, la 
conclusión que viene a continuación divide las viviendas en dos grupos, el de los 
áticos, y el formado por las segundas plantas, primeras y plantas bajas. 
 De cada uno de los grupos, doy dos precios, uno, objetivo (gráfica superior), 
y uno subjetivo que he ido ponderando según los criterios que aparecen en la tabla, 
y que se corresponden en función de las similitudes con mi edificio. 
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4.3 Análisis de las amenazas y oportunidades. 
 A este análisis le he he añadido las debilidades y los puntos fuertes –
elementos DAFO en el mundo del marketing-; para fortalecer el estudio de 
mercador. En este sentido en el DAFO ponderaría esta serie de elementos: 
 Debilidades26: 
o Promotor y constructor no conocido en el municipio donde se 
ubicarán las viviendas 
o No homogeneizado con el entorno, es decir, estoy ofertando un 
producto nuevo, que será lo que nos diferenciará. 
 
 Fortalezas / Puntos fuertes27: 
o Experiencia del promotor y del constructor (en este caso es una 
misma empresa) 
o Excelente orientación del edificio 
o Notable distribución interna de las viviendas 
o Solvencia económica del promotor (capacidad de soportar los costes 
de la construcción sin necesidad de vender) 
o Población bien comunicada (además de estar situada a 55 
quilómetros a Barcelona vía autovía, y a 45 quilómetros de Girona, 
vía autovía y autopista; estación de tren a 500 metros y autocares a 
150 metros del edificio) 
o Calidad de vida del lugar. En el sentido que revisando el último censo 
disponible, donde se encuesta a la población sobre diversos  
problemas28 potenciales, como ruidos, seguridad ciudadana, etc. no 
aparece ningún problema, que pueda llegar a ser mencionable por 
número de quejas. 
o Diferenciación del producto (se trata mayoritariamente de un piso de 
cuatro habitaciones –ideal para familias con uno o dos hijos), 
anexado a zona verde, con vistas al mar, con un colegio enfrente; 
trastero, dos plazas de parking por piso)  
o Edificación con pocos vecinos (en parte motivado por la existencia de 
dos escaleras) 
o Oferta muy reducida de este tipo de vivienda 
                                                          
26
 Elementos o actividades de la entidad que la hacen potencialmente vulnerable a los 
movimientos de los competidores o a variaciones de su entorno. 
27
 Elementos o actividades de la entidad que posibilitan una mejor actuación de la misma en 
relación a sus competidores directos. 
28http://www.idescat.cat/territ/BasicTerr?TC=5&V0=1&V1=08163&V3=351&V4=687&ALLINF
O=TRUE&PARENT=25&CTX=F 
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 Amenazas29 
o Situación económica global que mantiene parada la compra-venta del 
mundo inmobiliario en general 
o Crisis o debilidad de la competencia que pueda provocar que esta 
disminuya los precios30  
o Familias que no precisen dos plazas de parking 
o Pérdida de peso del turismo en el municipio, debido al debilitamiento 
del tipo de turismo de “sol y playa”; a la vez que la coyuntura 
económica está haciendo descender el número de jubilados 
extranjeros que compran vivienda en el litoral español 31  –menos 
compras, y cuando existen, suelen ser grandes Resorts-. En los dos 
últimos años ha descendido un 74% el número de viviendas 
compradas por este colectivo32.  
o  Ayudas estatales para el alquiler. En este sentido, en la actualidad 
en todo el municipio sólo existe un edificio que cumpla con el 
programa de ayudas de alquiler denominado “SPAlquiler”33 -120 m 
a 800 euros/mes-. 
 
 Oportunidades34 
o Precios de venta por debajo del mercado 
o Nicho de mercado del tipo de la construcción 
                                                          
29
 Hechos potenciales que impiden el logro de los objetivos de la entidad.  
30 Buena prueba de ello es que el precio de la vivienda ha caído 8,8% en el 2008. 
http://www.elpais.com/articulo/economia/precio/vivienda/cae/88/ultimo/ano/elpepueco/200
90114elpepieco_7/Tes 
31 Motivado por numerosas razones, como el deterioro del cambio de la libra esterlina 
respecto al euro, el aumento de precio de los vuelos de low-cost, etc. 
32 http://www.consumer.es/web/es/vivienda/2009/01/12/182671.php. Quisiera hacer un 
inciso en este tema, comentar la insostenibilidad del turismo de sol y playa que se ha llevado 
a cabo a lo largo del litoral español. En ese sentido, si bien parece que aún quedan signos de 
ese tipo de turismo de masas en Calella de la Costa o Lloret de Mar; el descenso en el 
número de cafés, hoteles y restaurantes en Pineda de Mar, son muestras claras de lo finito 
de este tipo de turismo –prueba de ello es que paulatinamente van bajando el número de 
pernoctaciones y eso agrava la posibilidad que esta gente supla sus estancias en hoteles o 
otros alojamientos por viviendas propias-. Por último, mencionar que en un contexto más 
global podríamos decir que está dinámica negativa se agrava con la aparición de destinos 
turísticos cada vez más competitivos, económicos y exóticos, como podrían ser Marruecos, 
Túnez, Croacia, o Turquía.  
 
33http://www.spalquiler.com/galeria/navegador.php?id_cp=QUARK_SPAVIV000000054925&p
rov_id=QUARK_SPAVIV000000011273&id_loc=QUARK_SPAVIV000000004174&submit=Com
enzar+la+navegaci%F3n 
 
34
 Hechos potenciales que facilitan a la entidad la determinación y logro de objetivos 
estratégicos. 
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 la superficie que ocupa nuestra vivienda entra dentro de la 
categoría 1.000 a 10.000 m², superficies que solo tienen 258 
parcelas edificadas (porcentualmente representa un 
porcentaje mínimo 6,12% de las parcelas edificadas), a fecha 
31 de diciembre del 2.008. 
  respecto a edificación según tipo, nuestro edificio, englobado 
dentro de edificios con varias viviendas familiares existen 826 
a 31 de diciembre de 2.008 (representa un 19,5% del total, 
donde cabe destacar que sin duda el edificio tipo del municipio 
es la vivienda familiar, con un 66,4%). 
  
o Se están ampliando los servicios en la población (nueva escuela de 
primaria, además de los ya existentes hospital, etc.) 
o La próxima creación de un nuevo polígono industrial en la zona 
noroeste del municipio, es posible que incremente el número de 
clientes potenciales 
o Con la crisis actual, poca especulación con el precio del suelo 
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4.4 Objetivos. 
Se pueden diferenciar dos objetivos, los financieros y los del marketing. 
Financieramente, pretendemos obtener el mayor beneficio económico de la 
promoción y construcción, mediante varios elementos -optimización de los costes 
(gestión eficiente de la empresa), y sobre todo, acelerar el proceso de venta una 
vez han finalizado las obras-. A nivel de marketing o de mercadotecnia, lo que 
trataremos de realizar tendrá dos vertientes; una a priori que será la de realizar el 
estudio de mercado para ver que necesidades hay planteadas; y otra a posteriori a 
la finalización de los trabajos, que consistirá en realizar una rápida gestión de venta 
 Para conseguir los objetivos del marketing, elaboraremos una serie de 
estrategias a seguir. En este sentido, aquí aparece la más relevante de las 
decisiones comerciales, la identificación de los segmentos.  
 He decidido que segmentaré mediante la estrategia de marketing 
concentrada (centrarse en un sector concreto). ¿Por qué motivos rechazo la 
estrategia indiferenciada35 y la diferenciada36? Básicamente por descarte, dado que 
creo preferible concentrarme en un cliente fijo, que a pesar de tener un mercado 
más limitado, pueda hacer que coincidan las necesidades del cliente fijo con lo que 
yo le ofrezco; mediante una mayor especialización. Además la crisis actual muestra 
esta tendencia en el sentido que si yo apunto a una clientela fija de parejas jóvenes 
de entre 25 a 45 años, no me veré afectado por la caída de ventas de los jubilados 
extranjeros (tendencia que personalmente creo que se mantendrá varios años, y 
que cuando cambie de tendencia y resurjan las ventas, optaran por la compra de 
Resorts y no de viviendas como las de la promoción37). Y paralelamente, evitaré 
problemas con los jubilados españoles, los cuales por varios motivos no están 
dentro –actualmente- del grupo de compradores, por dos motivos que destacaría: 
porque el largo número de años que se tarda para amortizar una hipoteca no les 
permite solicitarla a esas edades, y porque también está saturado ese mercado38.  
                                                          
35
 Igual estrategia para todos. Tiene unos menores costes pero un menor ajuste a los 
mercados. 
36 Consiste en diferenciar estrategias y productos por segmento. Se adecua mejor la oferta a 
los segmentos y se pueden conseguir mejores ventas en éstos, finalizando con mayores 
ventas totales. Puede implicar mayores costes, pero también mayores beneficios. 
37 http://www.bancajahabitat.es/informacion-util/noticias-inmobiliarias/el-numero-de-
viviendas-en-complejos-para-mayores-crecera-un-62-hasta-2009.aspx 
38 http://www.bancajahabitat.es/informacion-util/noticias-inmobiliarias/mas-de-un-tercio-de-
los-jubilados-españoles-poseen-una-segunda-vivienda-en-propiedad.aspx 
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Además haciendo una estrategia concentrada evito caer en el error de de la 
segmentación con “enfoque de escopeta”, aquella que se produce cuando no hay un 
objetivo bien definido debido a que el abanico de clientes es excesivamente ancho. 
 Realizaré por tanto una estrategia concentrada en nuestros posibles clientes 
potenciales, jugando con los cuatro tipos de viviendas que tiene el edificio (pisos de 
cuatro habitaciones, pisos de tres habitaciones, dúplex grandes, y dúplex 
medianos).  
 ¿Qué parejas serían? Las he dividido en tres grandes bloques: 
 Familias que inician emancipación y que no pueden acceder con precios de 
Barcelona ciudad  (idea de mejorar la calidad de vida) 
 Familias de jóvenes autóctonos del municipio: 
o Familias del flujo migratorio del exterior del municipio hacia barrios 
más “residenciales”  
o Parejas jóvenes del municipio (los “autóctonos”), que optan por la 
compra como alternativa al alquiler. 
 Familias de jóvenes de municipios cercanos que en sus pueblos no hayan las 
viviendas que estamos construyendo, por nuestro precio. 
Tal como salta a la vista, parece difícil mezclar intereses tan diferentes dentro 
de un mismo interés. Sin embargo, existe. Estas personas tienen varias cosas en 
común: 
 Idea de familia (no buscan un piso de una o dos habitaciones) 
 Nivel económico sensiblemente más elevado que la media (les permite 
comprar pisos de mayor tamaño, y no quedarse el de tres habitaciones) 
 Todos buscan un piso “de por vida”. No tienen a priori idea que se trate 
de un piso de transición. Cuesta dinero, pero este les ofrece valores 
duraderos, como las vistas al mar, la zona verde, un colegio enfrente, 
etc. 
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4.4.1. Familias autóctonas con origen en Barcelona. 
Si empiezo analizando el primer grupo, compruebo como Barcelona hace 
años que está estancada poblacionalmente, y como a pesar de ser una ciudad que 
recibe mucha inmigración, presente un crecimiento vegetativo negativo. Esto se 
corresponde claramente con la gráfica que muestra la pirámide poblacional, donde 
sobretodo en el caso de las mujeres mayores, sobresale extensamente el 
porcentaje sobre la media estatal, a partir de los 54 años de edad. 
De hecho, si miramos la tasa de envejecimiento (personas que superan los 
64 años sobre el total poblacional), vemos que con 20,7%, la ciudad condal está 
cuatro puntos por encima de la media nacional. 
 
Si en etapas de bonanza 
económica ya existía ese 
estancamiento poblacional y 
emigración de personas jóvenes 
hacia pueblos de alrededor, la 
actual situación de crisis; aún 
puede influir más. Pongamos 
como ejemplo la gráfica inferior 
sacada del INE. Este aumento 
que muestra el paro en el mes 
de marzo del 2008 
puede agravar la 
emigración hacia 
otras localidades. 
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 Quizás la prueba más palpable y que argumente mi teoría, sea el precio del 
metro cuadrado, que en agosto del 2.008 era de 3.524 euros/m² en Cataluña, 
mientras que en la ciudad condal el precio era de 4.692 euros/m² 39  (un 33% 
superior a la media). 
Con datos de enero de 2009, el precio se ha rebajado hasta los 4.243 
euros/m²40, pero a pesar de ello, se sitúa como la ciudad más cara de España 
seguida de San Sebastián y Madrid. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
                                                          
39 http://www.lavanguardia.es/lv24h/20080803/53513294620.html 
40 Según información de Europa Press con fecha 05/01/2009, aparecida en diversos medios. 
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4.4.2 Familias de jóvenes autóctonos del municipio de Pineda de Mar. 
El siguiente grupo del segmento, el de jóvenes de la población. A nivel 
general, antes de centrarnos en detalles más esquemáticos, habría que estudiar la  
tendencia demográfica del municipio41.  
 
Dicho crecimiento va paralelo 
a la tendencia de la comarca del 
Maresme, cuya evolución muestra la 
gráfica. 
Partiendo de esta base y 
comparando con proyecciones del INE 
para el año 2015, que indican que la 
población total española en términos de un escenario medio, tendría una población 
de 49.884.747 habitantes42, con aumentos que oscilan anualmente entre 450.000 y 
700.000 personas, he calculado una posible proyección del número de habitantes 
de Pineda de Mar. Haciendo un cálculo rápido y viendo la evolución demográfica del 
1998 al 2008, si esta evolucionara de igual manera, podríamos afirmar que 
pasaríamos de los 25.931 habitantes del 2008 a 31.066 habitantes en el 2015. 
Sin embargo, para combinar más puntos de vista, he realizado una segunda 
proyección, basada en una media entre las proyecciones de España realizada por el 
INE (este establece tres escenarios), y las proyecciones de Cataluña realizadas por 
Indescat (establece cuatro escenarios, que he tenido que reconvertir en tres 
haciendo la media de los dos escenarios intermedios). 
 
 
                                                          
41 Tabla realizada a partir de los datos obtenidos del INE. 
42 http://www.ine.es/jaxi/tabla.do 
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2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015
Escenario 
Alto 44.474.631 45.230.592 45.990.250 46.745.315 47.486.683 48.205.254 48.891.145 49.535.555 50.128.707
   Porcentaje 101,7% 101,7% 101,6% 101,6% 101,5% 101,4% 101,3% 101,2%
Escenario 
Central 44.474.631 45.212.206 45.952.934 46.685.986 47.400.474 48.085.227 48.728.228 49.318.673 49.844.737
   Porcentaje 101,7% 101,6% 101,6% 101,5% 101,4% 101,3% 101,2% 101,1%
Escenario 
Bajo 44.474.631 45.193.513 45.915.393 46.627.094 47.315.054 47.965.936 48.565.724 49.101.507 49.559.406
   Porcentaje 101,6% 101,6% 101,6% 101,5% 101,4% 101,3% 101,1% 100,9%
2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015
Escenario 
Alto 7.384.271 7.515.468 7.635.971 7.742.797 7.840.614 7.931.929 8.017.012 8.098.295 8.176.976
   Porcentaje 101,8% 101,6% 101,4% 101,3% 101,2% 101,1% 101,0% 101,0%
Escenario 
Central 7087650,5 7165525 7232695,5 7292536,5 7347392,5 7398418,5 7446411 7491392,5 7533530
   Porcentaje 101,1% 100,9% 100,8% 100,8% 100,7% 100,6% 100,6% 100,6%
Escenario 
Bajo 6.745.305 6.771.482 6.791.934 6.806.100 6.816.790 6.823.548 6.827.467 6.828.504 6.826.688
   Porcentaje 100,4% 100,3% 100,2% 100,2% 100,1% 100,1% 100,0% 100,0%
2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015
Escenario 
Alto 25.568 26.012 26.439 26.841 27.224 27.588 27.933 28.258 28.565
   Porcentaje 101,7% 101,6% 101,5% 101,4% 101,3% 101,2% 101,2% 101,1%
Escenario 
Central 25.568 25.920 26.254 26.572 26.876 27.163 27.433 27.682 27.907
   Porcentaje 101,4% 101,3% 101,2% 101,1% 101,1% 101,0% 100,9% 100,8%
Escenario 
Bajo 25.568 25.824 26.069 26.299 26.513 26.709 26.884 27.034 27.156
   Porcentaje 101,0% 100,9% 100,9% 100,8% 100,7% 100,7% 100,6% 100,5%
Proyección España (INE)
Proyección Catalunya (Idescat)
Proyección Pineda de Mar
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Como conclusión demográfica, podemos afirmar que se trata de un 
municipio que aumenta de población. Y por tanto, que potencialmente, existirá a lo 
largo del siguiente lustro más clientela que pueda comprar nuestras viviendas.  
En este caso estoy hablando de los jóvenes que optan por la compra como 
alternativa al alquiler. En ese sentido, he estudiado también el régimen de tenencia 
de las viviendas convencionales (no las segundas residencias de las cuales no hay 
estadísticas). Estos son los resultados: 
 
Si comparo con otros municipios del Maresme43 como puede ser su vecina 
Calella de la Costa, Mataró. Malgrat de Mar, etc.; veo que el peso que tiene la 
vivienda en alquiler es inferior en Pineda de Mar (10%), respecto a otros 
municipios: 
 Calella de la Costa 17,7% (920 viviendas sobre un total de 5.187 
primeras residencias). 
 Mataró 13,8% (5.221 viviendas sobre un total de 37.850 primeras 
residencias) 
 Malgrat de Mar 11,60% (594 viviendas sobre un total de 5.106 primeras 
residencias) 
 Sant Pol de Mar 12,10% (182 viviendas sobre un total de 1.506 
primeras residencias) 
                                                          
43 A modo de curiosidad, mencionar que Barcelona ciudad presenta un porcentaje del 28,5% 
de viviendas de alquiler, casi triplicando los resultados de Pineda de Mar. 
En propiedad por 
compra, totalmente 
pagada
3457
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10%
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Y otra hipótesis que podríamos obtener de esta información, aunque sea 
solo a modo de posibilidad en el sentido que no hay estadística que la demuestre, 
es el factor que al estar pagadas totalmente casi la mitad de las viviendas (un 
45%), se podría decir que estamos hablando de muchos hogares que podrían hacer 
un cambio a mejor, en el sentido de dejar pisos ya pagados de 2-3 habitaciones, y 
venir a la promoción. 
Además, por la tipología de los hogares, vemos en la gráfica44 que nuestro 
segmento de mercado es un segmento en crecimiento. Y como estamos atendiendo 
a un segmento que económicamente podríamos definir como medio-alto, podríamos 
decir que se emancipa antes que la media de jóvenes. 
Se puede comprobar cómo en una década ha aumentado en un 34% el 
número de hogares unifamiliares. Con lo cual con una progresión similar, a simple 
vista no parece difícil que este auge opte por la promoción, con todo el valor 
añadido existente. 
 
Llegados a este punto, y para enlazar con el otro grupo de jóvenes 
autóctonos de la población que potencialmente pudieran comprar las viviendas; 
quisiera hacer un inciso sobre el tema de la inmigración. Puesto que estamos 
hablando del segundo municipio del Maresme –porcentualmente hablando-, con 
más inmigrantes empadronados.  
                                                          
44http://www.idescat.cat/territ/BasicTerr?TC=5&V0=1&V3=297&V4=298&ALLINFO=TRUE&P
ARENT=1&CTX=B&V1=08163&VOK=Confirmar 
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Esto puede hacer que 
ciertos datos demográficos sean 
erróneos para nuestro estudio de 
mercado, dado que muchas 
estadísticas no atinan a distinguir 
población autóctona, de 
población empadronada pero 
extranjera. Por ejemplo los datos 
ofrecidos por el padrón del 2007 
sobre el municipio de Pineda de 
Mar, donde aparece una pirámide 
de población con unas características muy acordes al fenómeno de la inmigración: 
vemos como el segmento 30-34 años llega a la media española –simbolizada con la 
línea gris- en el caso de las mujeres, y como lo supera sobradamente en el caso de 
los hombres. Mostrando el impulso de la emigración. 
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 Por ese motivo resulta dificultoso a la hora de vaticinar unos movimientos en 
los diferentes segmentos de la sociedad. En todo caso, puedo decir que existe más 
población del segmento 25-29 y 30-34 años que en la media, y que este es el 
sector que busco y en el que potencialmente hay más clientes. 
En todo caso, si bien este matiz puede invocar a error, por el otro lado; el 
factor emigración también me sirve para explicar una serie de “variaciones 
residenciales”.  
Históricamente, tal como vemos en la serie inferior, Pineda experimentó un 
gran salto poblacional entre los años 1960 y 1981, en los que triplicó su población. 
Esa emigración provenía del interior de la península –básicamente Andalucía y 
Extremadura-, y habitó los barrios colindantes al centro. 
1930 1940 1950 1960 1970 1981 1991 2001 
3275 3004 3188 3718 7776 11739 16317 21074 
Con este nuevo impulso de emigración (esta vez extranjera) de los últimos 
quince años, lo que ha propiciado es una reubicación en el espacio. Así, aquellos 
barrios que hace cuarenta años habitaron andaluces y extremeños, en la actualidad 
son los extranjeros africanos (50% de la inmigración), americanos45 (23,7 %), y 
asiáticos (4,2%), lo que viven.  
Por tanto, se podría hablar en cierta manera de un flujo migratorio de los 
barrios exteriores hacia la zona centro del municipio. Si bien quizás no de la 
generación perteneciente a la primera emigración, si de sus descendientes. La tabla 
muestra la gran variedad de núcleos de población del municipio. 
  
 
 
 
 
 
                                                          
45 Colombianos, Ecuador y Argentina 
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4.4.3. Familias de jóvenes de municipios cercanos.  
Si hablamos de las parejas de municipios de alrededor, sin duda debemos 
destacar el caso de Calella de la Costa, por motivos lógicos de la situación 
geográfica, dado que están pegados literalmente. Cuento en este sentido con varios 
factores para pensar en un movimiento migratorio hacia Pineda de Mar. El primero, 
que tal como muestra la gráfica del padrón de habitantes de Calella de la Costa del 
2007 (izquierda), existe un gran segmento de la ubicación que se corresponde con 
lo que busco.  
La hipótesis se reafirma además con 
los datos del número de solares que 
quedan vacíos en el municipio -391 
parcelas (representa el 13,6% del 
total de solares); mientras que el 
resto son parcelas edificadas. Estos 
datos reflejan la situación límite de 
Calella, en el sentido que no puede 
crecer más. De esta situación se 
aprovecharía nuestra promoción. 
Otro ejemplo podría ser Vilassar de Mar, situado a 33 Km. de Pineda de Mar, 
dirección Barcelona, que aparecía en el mes de agosto del 2008 como la décima 
ciudad con la vivienda más cara de España (4.27546 euros el metro cuadrado).  
 
 
 
 
 
 
 
                                                          
46 http://www.lavanguardia.es/lv24h/20080803/53513294620.html 
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4.5 Estrategia de marketing. 
 Entiendo que habría que diseñarla centrándose en la propuesta de valor que 
ofreceremos a nuestros clientes potenciales. Hay que diseñar una campaña de 
marketing orientada a comunicar esta propuesta, basada en los siguientes puntos: 
 Identificar las expectativas de nuestros clientes o potenciales clientes.  
o Nuestros clientes buscan un espacio grande. Por varios motivos: 
 Vienen de Barcelona ciudad: vienen de una vivienda de 
espacio más reducido, y buscan el concepto de espacio 
 Vienen de los alrededores de Pineda de Mar (ejemplo barrio 
de Poblenou), y requieren espacio –habitaciones más amplias, 
etc.- 
 Tienen hijos y quieren el mayor espacio posible 
 Igual que la anterior, pero estos clientes sopesan la idea de 
tener descendencia en un futuro próximo, y para ello, piensan 
en un espacio mayor al que tengan47 
 
 Decidir por cuales de estos valores vamos a promocionar. 
o Vamos a ofrecer unos valores decididamente familiares. La 
promoción conllevará atributos familiares y en el sentido poético, 
harmonía.  
 Se valdrá del espacio de las viviendas 
 tener anexa una zona verde –donde jugará toda la familia- 
 escuela primaria enfrente –solo hay que cruzar la calle- 
 las vistas al mar 
  dos plazas de parking por vivienda 
 Se trata de un elemento clave, tal como refleja el 
último censo del que se dispone –el del 2001-, donde 
se puede apreciar en la gráfica realizada a partir del 
censo, del gran valor añadido que supone la posibilidad 
de dos plazas de parking. Por tanto, se puede afirmar 
que se trata de un valor añadido desequilibrante48. 
 
                                                          
47 La tasa demográfica de maternidad en Pineda de Mar (población de 0 a 4 años dividido por 
el número de mujeres de 15 a 49 años, y multiplicado por 100), situada en 20,8%, supera 
en un punto y medio la media española. 
48 Aún más si se tiene cuenta que el municipio tiene un parque de vehículos total según la 
DGT de 16.294. 
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4.6. Programa de acciones. 
Entendiéndolo como el “proceso” que nos debe conducir a saber cómo y en 
cuánto tiempo podremos completar los objetivos que tenemos marcados.  
 
Por tanto, el programa de acciones sería la secuencia de acciones, ordenadas en 
el tiempo, con la prioridad necesaria para alcanzar el objetivo establecido.  
 
En el caso de nuestra promoción prefiero utilizar como medio la venta mediante 
agencia. El porqué es sin duda porque es un medio de promoción rápido. Cogiendo 
las estadísticas del Ministerio de Vivienda, en el caso de Cataluña, el 22,6%49 de la 
gente que desea comprar vivienda, acude como medio en busca de una agencia 
inmobiliaria.  
 El primer paso por tanto será elegir que agencia inmobiliaria elegir, para ello 
he estudiado el total de agencias inmobiliarias de Pineda de Mar: 
 Nombre de la inmobiliaria Dirección  Teléfono 
A RE/MAX Sòlid Fest La Noguera nº 1 Local 3 937 627 739‎ 
B Promo Fincas Maresme, S.L. Plaça Estació 1 937 671 242‎ 
C Fincas Stilo, S.L. C/ Ignasi Iglesies 18 937 626 416 
D Grupasa C/ Moragas I Barret 38 937 629 199‎ 
E Romar C/ Major 16 937 629 066 
F Coespi 2000 Avinguda Montserrat 13 937 671 417‎ 
G Nova Llar Avinguda Hispanitat 2 937 664 200 
H Tothora Finques, S.L. Avinguda Montserrat 49 937 670 998 
I Brepin Construcción, S.L. Avinguda Montserrat 26 937 627 393 
J 2A2 Inmobiliària Angel Guimerà 25 937 671 303 
                                                          
49 http://www.mviv.es/es/xls/estadisticas/Viviendas_principales_buscadas_22.htm 
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 Tras el estudio, la agencia elegida es 
Promo Fincas Maresme, S.L. Los motivos 
son varios. A nivel general destacar que esta 
agencia tiene API50 (Agente de la Propiedad 
Inmobiliaria), está en una situación ideal en 
el propio paseo marítimo (señalizada con un 
círculo en la imagen), con lo cual es más 
visible a los clientes. Además, es la 
inmobiliaria más cercana al bloque de 
viviendas (señalizado en la imagen con el 
cuadrado amarillo). 
 No solo estos valores me han hecho 
decidir, dado que esta inmobiliaria a pesar 
de estar en este municipio, posee once 
oficinas más, situadas en el Barcelonés y en 
el Maresme, elemento que enlaza con 
nuestra idea de atraer clientela de Barcelona 
ciudad, o bien de poblaciones cercanas 
como Badalona, donde también tienen sede. 
                                                          
50 Profesional titulado -cuyo título oficial es expedido por el Ministerio de Obras Públicas, 
Transportes y Medio Ambiente- que actúa como intermediario en una transacción 
inmobiliaria y que normalmente cobra una comisión del 3%-5% (porcentaje sobre el precio 
de la compraventa). Más información sobre API en www.apinet.net/funciones.htm 
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  Otro punto fuerte de esta agencia es el factor que da mucha importancia a 
las nuevas tecnologías. En este sentido prioriza mucho su página web51 (fotografía), 
la cual actualiza cada semana (esta puede ser sin duda una de las mayores 
diferencias con el resto de agencias inmobiliarias). Esto es un elemento clave 
porque no debemos olvidar que cuando el cliente busca la compra de vivienda, la 
primera gestión que realiza es buscarla mediante internet52. Paralelo a la web, 
realizan una gran labor de fidelización mediante mailing53. 
 
 
 
 
 
 
Respecto a las páginas 
web, he estado visitando 
diferentes webs de el resto de 
inmobiliarias, y ni tan siquiera 
Grupasa 54 , que cuenta con 
inmobiliarias en toda España, 
presenta una web muy pobre 
respecto al municipio del estudio, 
donde no aparece ningún tipo de 
actualización (fuera de las 
automáticas realizadas por la 
                                                          
51 http://www.promofincas.es/promofincas.html 
52  http://www.bancajahabitat.es/informacion-util/noticias-inmobiliarias/internet-es-ya-el-
canal-de-venta-de-vivienda-mas-idoneo-en-españa-.aspx  
53 Sistema de marketing que se puede considerar rápido, barato y directo de contactar con 
los consumidores potenciales. En este sentido, es muy importante que pueda contar con la 
buena base de datos de clientes (actuales y potenciales), de una empresa que siempre ha 
potenciado este sistema (mediante una correcta actualización periódica, y una notable 
segmentación de los diferentes productos. 
54 http://www.grupassa.com/esp/index.html 
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web como fechas, etc.), y ni tan siquiera un piso ofertado en la web. En resumidas 
cuentas, no priorizan para nada el contacto mediante las nuevas tecnologías. 
 Quizás hasta el momento he buscado motivos más objetivos, sin embargo 
en esta decisión también he tenido un motivo de matiz subjetivo como ha sido el 
tipo de marketing “fresco” que utiliza esta agencia. Se trata de campañas atrevidas, 
divertidas y apetecibles; tal como muestra la imagen de una promoción de otras 
viviendas, ya existente. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Página 159 de 194 
 
4.7 Control del plan de marketing. 
Partiendo de la base que ya hemos realizado todos los puntos anteriores de 
la teoría de Philip Kotler), el último y sin duda primordial, es el control. Este nos 
permitirá conocer si todo se está desarrollando según los planes acordados y los 
objetivos previstos, que es el propósito primordial de la función de control. En 
efecto, el control permite conocer y juzgar los resultados obtenidos profundizando y 
aclarando las razones que hayan motivado las variaciones y sirve de primer 
elemento para la toma de acciones correctoras de las desviaciones del Plan de 
Marketing.  
En otras palabras, en el caso de la promoción-construcción, el control será el 
elemento que nos haga continuar con la estrategia elegida (la agencia Promo Fincas 
Maresme, S.L.), o bien modificar la estrategia. 
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4.8. Conclusión del estudio de mercado 
 
Tras realizar el complejo estudio y ver todas las variantes posibles, y con el 
conocimiento que otorga el gran número de información recogida; hasta cierto 
punto puedo ser optimista en el sentido que creo haber encontrado un nicho de 
mercado, y que potencialmente ofrezco algo diferente y con unos valores añadidos 
que puedan hacer viable el objetivo del estudio de mercado, que sea rentable 
realizar la construcción. 
Resumiendo la oferta existente por ejemplo, veo que esta presenta un perfil 
muy homogéneo, coincidentes por tratarse del mismo tipo de producto localizado 
en un mismo punto. Este factor me ha servido además de para saber qué tipo de 
edificación tengo que construir.  
Respecto al precio de las viviendas, el estudio me da como resultado este 
media en función del tipo de vivienda: 
Tipo de vivienda 
Precio medio por 
metro cuadrado 
Ático 3.500,00 € 
Segunda planta, primera planta, 
y planta baja  
2.900,00 € 
 
Y lógicamente, nuestro precio de 3.500 euros/m² y 2.900 euros/m² 
respectivamente no solamente está por debajo del precio de mercado, sino que 
resulta altamente competitivo. A partir de este precio medio, este es mi oferta del 
producto: 
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5. DEFINICIÓN DEL PRODUCTO IMMOBILIARIO 
 
5.1 Áticos y Dúplex 
 De los siguiente planos obtenemos dos tipos de dúplex, con las 
mismas características pero diferenciados por los metros cuadrados. Hay que tener 
en cuenta que estos dúplex tienen tres baños;    
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5.2 Primeros y segundos 
En esta caso adjunto plano con las plantas primera, segunda. Las tres 
plantas son iguales, lo único que cambia son los pisos del centro que son más 
pequeños y con tres habitaciones a diferencia con los de las esquina con 4 
habitaciones. Todos tienen dos baños. 
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5.3 Bajos 
 Los bajos son iguales que los demás, con la única diferencia que tienen 
terrazas, van variando de tamaño de izquierda a derecha. 
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5.4 Parking 
 Siguiendo la normativa para el emplazamiento de parking (2,30 m x 
5,00 m) obtengo la cantidad de 29 plazas y 16 trasteros. Cada vivienda tendrá 
incluida un trastero, las viviendas con más de 100 m² (8ud) vendrán incluidas con 
2 parking. Las que tengan menos de 100 m² (8ud) vendrán incluido con un 
parking. En este caso nos quedarían  5 plazas que tendrán preferencia las viviendas 
con menos de 100 m².  
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5.5 DEFINICIÓN DE LA ESTRUCTURA 
 
 
 
5.5.1 COSTE DE CONSTRUCCIÓN ORIENTATIVO 
 
Los precios de las empresas subcontratadas es un aproximación dentro de la 
comarca del Maresme teniendo en cuenta que tienden a ser unos precios muy 
competitivos debido a la crisis actual. 
 
La mayor parte de los precios son de presupuestos aproximados pedidos 
directamente a industriales, algunos que otro precio está sacado de Itec. En el 
anexo adjunto presupuesto teniendo en cuenta lo anteriormente explicado y a 
posteriori explicaré.  
 
 
5.5.2 ESTUDIO DEL TERRENO 
 
El terreno se encuentra aproximadamente a unos 270 metros del mar y el 
desnivel es mínimo. Teniendo en cuenta que la altura del parking está entre 2,50 y 
3,00 la opción segura para hacer los cimientos son muros pantalla con bentonita 
para después hacer una losa de cimentación con tal de tener todo impermeabilizado 
y no tener problemas con el nivel freático. Todo esto siempre y cuando el estudio 
geotécnico ofrezca unos resultados que indiquen dicho sistema de cimentación en la 
realización de los  muros perimetrales.     
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La cota inferior del parking estará entre 2,50 y 2,80 aproximadamente esto 
significa que sabiendo que la pantalla tienen que estar en profundidad 2/3 de lo que 
sobresalga tendrá unos 8,5 metros de profundidad más biga de coronación 
estaremos en 9,00 metros y así evitar que pueda haber empuje de agua en el peor 
de los casos. La anchura pondré un promedio de 0,45 m.         
 
5.5.2.1 EXCAVACIONES y MOVIMIENTOS DE TIERRA 
Debemos de tener en cuenta que el precio puede bajar en el caso de que el 
terreno sea bueno y la puedan aprovechar es un punto a tener muy en cuenta para 
poder llegar a bajar el coste de construcción. 
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5.5.2.2 ESTRUCTURA 
Montaje de grúa, cimentación y estructura a precio coste. En esta obra puede 
colocarse una sola grúa ya que el radio necesario seria de 30 metros y la 
constructora dispone de esta grúa. 
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5.1 Memoria de acabados 
 
La construcción del edificio se proyecta realizar con las siguientes 
características constructivas: 
 
Cimentación: 
Profundo, mediante muros y elementos de pantalla  
 
Estructura:  
Estructura vertical de pilares de cemento armado Forjado de plantas sótano, planta 
baja, planta primera, planta segunda, planta tercera, planta bajo cubierta y 
cubierta de losa de cemento armado .Forjado reticular in situ con casetones de 
hormigón, al resto de las plantas  
 
Saneamiento:  
Redes formadas por tubos de PVC, tanto a saneamiento vertical como horizontal  
 
Cierres:  
Muro exterior de fábrica de tocho perforado de cara vista o por revestir, cámara 
interior enlucida con aislante y aplacado cerámico de 7 cm de grueso (agujereado 
doble) con acabado interior con placas de cartón-tiza (pladur o similar)  
 
Acabado fachadas:  
Tocho cara no vista y monocapa  
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Cubierta:  
Azotea con impermeabilización con lámina de resinas, aislamiento térmico con 
poliuretano proyectado y acabado con gres antideslizante (cubierta transitable) y  
graba (Cubierta no transitable).  
 
Divisiones interiores: 
Separación de elementos comunes y separación entre viviendas se realizarán con 
piezas de cerámica, utilizando tocho doble agujereado (tabicón de 9 cm) y aplacado 
a ambas caras, mediante aislante de lana de roca y placa de cartón tiza. Todos los 
cierres, divisiones y particiones interiores de cada vivienda se realizarán con placas 
de cartón tiza (pladur) y perfilería de acero.  
 
Pavimentos:  
Pavimento general de la vivienda será de parquet flotante sobre solera de mortero 
y de plaquetas de gres cerámico esmaltado a cocinas, baños y aseos. Alicatado de 
gres sin esmaltar a terrazas y balcones .Los escalones de escalera a zonas comunes 
serán de mármol nacional .Pavimento de mármol nacional a vestíbulos y zonas 
comunes .Pavimento de garaje de hormigón con acabado fratasado mediante 
mediante polvos de cuarzo y herramientas mecánicas.  
 
Revestimientos: 
Enlucido de mortero maestrado. Si son vistos se ejecutaran con arena fina 
enladrillado de cerámica nacional. En baños y Falso-techo de cartón y tiza con 
perfileria metálica en baños, aseos y pasadizos.  
 
Pintura: 
Esmalte sintético con dos capas de antioxidante y dos capas de acabado sobre 
elementos metálicos Barnizar sintético a carpintería interior previo tratamiento de 
le base Pintura plástica lisa a paredes y techos con dos capas de pintura y 
preparación de los paramentos. Pintura plástica lisa a escaleras y servicios 
comunes.  
 
 
Página 173 de 194 
 
Carpintería exterior: 
Formada por perfiles de aluminio estándar, sin rotura de puente térmico, con doble 
vidrio con cámara de 4+10+4 mm. En sectores de riesgo, 4+8+ (3+3) Persianas 
de aluminio con aislamiento inyectado de poliuretano.  
 
Carpintería interior:  
Puerta de entrada a las viviendas será blindada lisa y con cerradura de seguridad 
.Puertas interiores de madera lisa de calidad media. Puerta cristalera en comedor, 
con marcos tapizados y vidrio plano de 3mm. Armarios empotrados con interior de 
melanina a dormitorios (tipo Block) de madera con acabado igual al pavimento de 
parqué flotante  
 
Sanitarios:  
De porcelana, ROCA DAMA SENSO a baños y aseos Grifos ROCA o similar  
 
Instalación eléctrica: 
Según REBT, para grúa medio de electrificación y una potencia de 9200 W por 
vivienda a 230 V (40ª)  
 
Instalación de Fontanería 
Producción de agua caliente sanitaria mediante calentador eléctrico con 
acumulación. Instalación con tubos de polietileno.  
 
Instalación de comunicaciones:  
Instalación de televisión y radiodifusión sonora terrestre por satélite con antena 
parabólica colectiva. Video portero con aparato de usuario a recibidor 
 
Instalaciones de protección:  
Ascensor eléctrico sin cuarto de maquinas y equipos, con puertas automáticas y 
pavimento de piedra natural a cabina, para seis personas y 450 Kg colectiva bajada 
simple.  
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Mecanismos:  
Mecanismos eléctricos de gama media. 
 
 Equipamiento cocinas: 
Muebles de cocina de doble cuerpo, alto y bajo con estructura de melanina blanca y 
estiradores de aluminio. Puertas de cajones con calidad media. Encimera de 
silestone o similar de 2 cm de grueso acabado con media caña  
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6. ESTUDIO ECONÓMICO 
 
 
6.1 INTRODUCCIÓN 
 
 
 He realizado un triple estudio económico, mostrando tres posibilidades 
diferentes entre si, y que como era de esperar, han dado resultados diferentes 
entre ellas. 
 Las opciones elegidas han sido: 
 
7. Venta de las viviendas 
8. Venta mediante permuta 
9. Venta + Alquiler combinado con opción de compra. 
 
El primer supuesto es la venta directa. El segundo se diferencia en este caso por 
la existencia de un contrato entre el poseedor de los terrenos y la parte que quiere 
construir, por el cual el poseedor recibe en especie una vivienda y/o dinero en 
efectivo  a cambio de los terrenos.  
El tercer supuesto hace referencia a la opción combinada de venta (diez 
viviendas) y paralelamente, alquiler con opción de venta (seis viviendas).  
Mencionar que en los tres supuestos he utilizado un interés nominal del 5%55, 
como cifra estándar actual de los depósitos bancarios a plazo fijo durante dos años 
–para dinero nuevo proveniente de otras entidades-. 
 
 
6.2 ESTUDIO ECONÓMICO DE LA PROMOCIÓN 
 
 
 Tras realizar el estudio económico de los tres proyectos, tal como  
comprobamos con el siguiente gráfico, conseguimos mayores beneficios, realizando 
una compra-venta. No obstante, también vemos como los beneficios que 
obtenemos con la permuta, son más cercanos a los obtenidos con la venta, que no 
los que se puedan llegar a conseguir con la opción combinada de venta y alquiler 
con opción de compra. 
 
                                                          
55
 Equivalente a un 5,09% TAE. 
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 Sin embargo aunque parezca contradictorio, si analizamos los resultados 
porcentualmente, vemos como la opción de la permuta resulta la que da mayor 
margen de beneficios (beneficios obtenidos dividido por el coste de los mismos, 
para obtener ese beneficio).  
 Es decir, mediante la permuta consigo rentabilizar al máximo la inversión 
mediante un ahorro de costes iniciales como gastos financieros, de terreno, etc. 
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6.3 CASH FLOW PREVIO y DEFINITIVO DE VENTAS DE VIVIENDA 
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6.4 CASH FLOW PREVIO y DEFINITIVO DE VENTAS DE VIVIENDA CON 
PERMUTA 
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6.5 CASH FLOW PREVIO VENTA y CON ALQUILER CON OPCIÓN DE COMPRA 
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 Observando los cash-flow adjuntos, vemos como los cash-flow previos, 
coinciden con los obtenidos mediante el estudio económico. 
 
 
 
 Analizando el gráfico, se puede observar como el VAN 56  de la permuta 
destaca por encima de las otras dos opciones. Contrapuesto a la permuta, aparece 
el VAN de la opción combinada compra-alquiler, que con un resultado negativo, nos 
da muestras que el proyecto no es viable, y que por tanto, debería rechazarse. 
 Negativo con el supuesto de la opción de la opción combinada. Eso si, en el 
cash-flow adjunto, aparece una nueva vía por la cual si que sería viable esta opción 
(el VAN es superior a 0). Para que se produzca este caso, se tendría que dar la 
circunstancia que la gente que viene dirigida para el alquiler y que decide 
finalmente utilizar su opción de compra, en vez de tener un descuento del 10% el 
primer año, este pase a ser del 7%. Y el mismo caso en el segundo año, pasando 
de 7% a 4%. Sería en este caso concreto, con estos nuevos porcentajes de 
descuento, cuando el VAN pasa a ser positivo, y por tanto, el proyecto sería 
rentable. 
 
 
                                                          
56
 Procedimiento que permite calcular el valor presente de un determinado número de flujos 
de caja futuros, originados por una inversión 
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Respecto al TIR57, tal como muestra el gráfico, se corrobora que la opción de 
la permuta es la que ofrece mayor rentabilidad, en otras palabras, es la que ofrece 
mayor TIR. Por el contrario, la opción que muestra menos coste de oportunidad es 
la opción combinada venta y alquiler. 
Como conclusión económica por tanto, decir que optaría por la opción de la 
permuta, porque a pesar de no ser la opción que más beneficio bruto genera, si por 
el contrario resulta la más beneficiosa porcentualmente, y la que mayor 
rentabilidad muestra. 
Por último, y haciendo referencia al cash flow definitivo, mencionar que la 
inversión estaría basada en un porcentaje del 64% capital propio, y 36% de capital 
obtenido mediante préstamo bancario. 
 
  
                                                          
57
  tasa de interés con la cual el valor actual neto o valor presente neto (VAN o VPN) es igual 
a cero. El VAN es calculado a partir del flujo de caja anual, trasladando todas las cantidades 
futuras al presente. Es un indicador de la rentabilidad de un proyecto, a mayor TIR, mayor 
rentabilidad. 
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7.  Conclusión final 
 
 
Como conclusión final de este proyecto, empezar comentando que considero 
que la realización del estudio de viabilidad me ha servido para tener un sentido más 
global de la construcción, dado que me ha permitido conocer la parte práctica de 
muchos conceptos de los cuales sólo conocía la teoría.  
A medida que he ido avanzando he comprobado el abanico de oportunidades 
que surgían en el “mundo real”, y de ahí la importancia que tienen los estudios de 
viabilidad –y aún más en contextos económicos negativos como en la actualidad-.  
Concretando en el proyecto en si, de la promoción y construcción de 
viviendas en Pineda de Mar, personalmente creo haber encontrado los términos y 
conceptos que se unifican en una sola teoría. En otras palabras, he encajado teoría, 
práctica y mundo real. 
Así, tras realizar un exhaustivo estudio de mercado, donde he analizado la 
oferta, la demanda, y las pautas de mercado actuales; he creado mis proyecciones 
y previsiones que muestran cautela y optimismo para la viabilidad del proyecto 
hacia el 2011. En este sentido, nuestras viviendas son viables porque estarán 
“primera línea de salida” (fin de la crisis), porque tienen un precio competitivo, y 
porque tal como muestra el estudio de mercado, existe clientela potencial 
suficiente. 
Estas ideas van paralelas y se corroboran con los resultados obtenidos por el 
estudio económico, sobre todo si se opta por el modelo económico de la permuta. 
Por todo ello, y como conclusión final atendiendo a todo lo aparecido en el 
proyecto, a pesar de ser viable a raíz de los datos del proyecto; para curarnos en 
salud, habría que realizar nuevamente el análisis del estudio de mercado y el cash-
flow, conjuntamente con el estudio de la evolución del sector económico y 
financiero, y poder entonces replantearse realmente en el último trimestre del 2009 
la decisión de compra del terreno y la posterior promoción-construcción. 
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8. ANEXO 
 
8.1 PRESUPUESTO 
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8.2 PLANNING 
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- www.cincodias.com/imagen/economia/grafico-evolucion-pib-espanol 
- www.elmundo.es/mundodinero/2008/05/23/economia/1211524818.hatml 
- www.consumer.es/web/es/vivienda/2009 
- www.mviv.es/es/pdf/notas/np150109.pdf 
- www.elpais.com/articulo/economia/euribor/registra/mayor/bajadas/diaria/a
nos/cae/459/elpepueco/20081107elpepeueco 
- www.expansion.com/2009/01/08/catalunya 
- www.elmundo.es/elmundo/2009/01/14/suvivienda 
- www.euroconstruct.org/pressinfo/pressinfo 
- www.itec.es/noupsc.e/sumari.aspx 
- www.idescat.cat/territ/basicterr 
- www.elpais.com/articulo/economia/precio/vivienda/cae/88/ultimo/ano/elpep
ueco 
- www.consumer.es/web/es/vivienda/2009/01/12/182671 
- www.bancajahabitat.es/informacion-util/noticias-inmobiliarias 
- www.lavanguardia.es/iv24h 
- www.ine.es/jaxi/tabla.do 
- www.mviv.es/es/xls/estadisticas/viviendas 
- www.apinet.net/funciones.htm 
- www.promofincas.es/promofincas.html 
- www.grupassa.com 
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ESTUDIO ECONÓMICO-FINANCIERO (VENTAS)
PARA GASTOS
Vs Valor solar -1.036.870,00 €
Gastos Comerciales (3%) y Control -203.829,00 €
Precio de Contrata -3.790.029,80 €
TOTAL -5.030.728,80 €
INGRESOS
Aparcamientos 522.000,00 €
Viviendas 6.176.300,00 €
Trasteros 96.000,00 €
TOTAL 6.794.300,00 €
BENEFICIO BRUTO 1.763.571,20 € 25,96 %
Planing de venta
2009 2010 2010 2010 2011 2011 2011 2012 2012
UNIDADES VENDIDAS 1º CUATRIMESTRE 2º CUATRIMESTRE 3º CUATRIMESTRE 4º CUATRIMESTRE 5º CUATRIMESTRE 6º CUATRIMESTRE 7º CUATRIMESTRE 8º CUATRIMESTRE 9º CUATRIMESTRE
Aparcamientos 0,00 UD 0,00 UD 0,00 UD 1,00 UD 4,00 UD 4,00 UD 4,00 UD 9,00 UD 7,00 UD 29,00 UD
Viviendas 0,00 UD 0,00 UD 0,00 UD 1,00 UD 2,00 UD 2,00 UD 2,00 UD 5,00 UD 4,00 UD 16,00 UD
Trasteros 0,00 UD 0,00 UD 0,00 UD 1,00 UD 2,00 UD 2,00 UD 2,00 UD 5,00 UD 4,00 UD 16,00 UD
Aparcamientos 0,00 € 0,00 € 0,00 € 18.000,00 € 72.000,00 € 72.000,00 € 72.000,00 € 162.000,00 € 126.000,00 € 522.000,00 €
Viviendas 0,00 € 0,00 € 0,00 € 349.725,00 € 611.650,00 € 606.100,00 € 961.325,00 € 1.773.950,00 € 1.873.550,00 € 6.176.300,00 €
Trasteros 0,00 € 0,00 € 0,00 € 6.000,00 € 12.000,00 € 12.000,00 € 12.000,00 € 30.000,00 € 24.000,00 € 96.000,00 €
CASH FLOW PREVIO 2009 2010 2010 2010 2011 2011 2011 2012 2012
1º CUATRIMESTRE 2º CUATRIMESTRE 3º CUATRIMESTRE 4º CUATRIMESTRE 5º CUATRIMESTRE 6º CUATRIMESTRE 8º CUATRIMESTRE 9º CUATRIMESTRE 10º CUATRIMESTRE
TOTAL GASTOS
Solar -1.036.870,00 € 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Precio de Contrata 0,00 € -947.507,45 € -947.507,45 € -947.507,45 € -947.507,45 € 0,00 0,00 0,00 0,00
Gastos Comerciales (3% de Cc) y control 0,00 € 0,00 € 0,00 € -11.211,75 € -20.869,50 € -20.703,00 € -31.359,75 € -58.978,50 € -60.706,50 € -203.829,00 €
TOTAL COSTES -1.036.870,00 € -947.507,45 € -947.507,45 € -958.719,20 € -968.376,95 € -20.703,00 € -31.359,75 € -58.978,50 € -60.706,50 € -5.030.728,80 €
COBROS
Cobros Aparcamientos 0,00 € 0,00 € 0,00 € 18.000,00 € 72.000,00 € 72.000,00 € 72.000,00 € 162.000,00 € 126.000,00 €
Cobros viviendas 0,00 € 0,00 € 0,00 € 349.725,00 € 611.650,00 € 606.100,00 € 961.325,00 € 1.773.950,00 € 1.873.550,00 €
Cobros Trasteros 0,00 € 0,00 € 0,00 € 6.000,00 € 12.000,00 € 12.000,00 € 12.000,00 € 30.000,00 € 24.000,00 €
TOTAL COBROS 0,00 € 0,00 € 0,00 € 373.725,00 € 695.650,00 € 690.100,00 € 1.045.325,00 € 1.965.950,00 € 2.023.550,00 € 6.794.300,00 €
CASH FLOW TOTAL -1.036.870,00 € -947.507,45 € -947.507,45 € -584.994,20 € -272.726,95 € 669.397,00 € 1.013.965,25 € 1.906.971,50 € 1.962.843,50 €
Cash Flow acumulado -1.036.870,00 € -1.984.377,45 € -2.931.884,90 € -3.516.879,10 € -3.789.606,05 € -3.120.209,05 € -2.106.243,80 € -199.272,30 € 1.763.571,20 €
VAN= 436.516,97 8,68%
i= 5,00%
TIR= 7,27%
CONSTRUCCIÓN
Superficie  de las tres parcelas
1.036,87 m²
Precio m² de las parcelas
1.000,00 Euros/m²
ESTUDIO ECONÓMICO-FINANCIERO (VENTAS)
PARA GASTOS
Vs Valor solar -1.036.870,00 €
Gastos Comerciales (3%) y Control -203.829,00 €
Precio de Contrata -3.790.029,80 €
TOTAL -5.030.728,80 €
INGRESOS
Aparcamientos 522.000,00 €
Viviendas 6.176.300,00 €
Trasteros 96.000,00 €
TOTAL 6.794.300,00 €
BENEFICIO BRUTO 1.763.571,20 € 25,96 %
Planing de venta
2009 2010 2010 2010 2011 2011 2011 2012 2012
UNIDADES VENDIDAS 1º CUATRIMESTRE 2º CUATRIMESTRE 3º CUATRIMESTRE 4º CUATRIMESTRE 5º CUATRIMESTRE 6º CUATRIMESTRE 7º CUATRIMESTRE 8º CUATRIMESTRE 9º CUATRIMESTRE
Aparcamientos 0,00 UD 0,00 UD 0,00 UD 1,00 UD 4,00 UD 4,00 UD 4,00 UD 9,00 UD 7,00 UD 29,00 UD
Viviendas 0,00 UD 0,00 UD 0,00 UD 1,00 UD 2,00 UD 2,00 UD 2,00 UD 5,00 UD 4,00 UD 16,00 UD
Trasteros 0,00 UD 0,00 UD 0,00 UD 1,00 UD 2,00 UD 2,00 UD 2,00 UD 5,00 UD 4,00 UD 16,00 UD
Aparcamientos 0,00 € 0,00 € 0,00 € 18.000,00 € 72.000,00 € 72.000,00 € 72.000,00 € 162.000,00 € 126.000,00 € 522.000,00 €
Viviendas 0,00 € 0,00 € 0,00 € 349.725,00 € 611.650,00 € 606.100,00 € 961.325,00 € 1.773.950,00 € 1.873.550,00 € 6.176.300,00 €
Trasteros 0,00 € 0,00 € 0,00 € 6.000,00 € 12.000,00 € 12.000,00 € 12.000,00 € 30.000,00 € 24.000,00 € 96.000,00 €
CASH FLOW DEFINITIVO 2009 2010 2010 2010 2011 2011 2011 2012 2012
1º CUATRIMESTRE 2º CUATRIMESTRE 3º CUATRIMESTRE 4º CUATRIMESTRE 5º CUATRIMESTRE 6º CUATRIMESTRE 8º CUATRIMESTRE 9º CUATRIMESTRE 10º CUATRIMESTRE
TOTAL GASTOS
Solar -1.036.870,00 € 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Precio de Contrata 0,00 € -947.507,45 € -947.507,45 € -947.507,45 € -947.507,45 € 0,00 0,00 0,00 0,00
Gastos Comerciales (3% de Cc) y control 0,00 € 0,00 € 0,00 € -11.211,75 € -20.869,50 € -20.703,00 € -31.359,75 € -58.978,50 € -60.706,50 € -203.829,00 €
Gastos Financieros (6,5%) -41.166,67 € -41.166,67 € -41.166,67 € -41.166,67 € -41.166,67 € -41.166,67 € -41.166,67 € -41.166,67 € -41.166,67 € -370.500,00 €
TOTAL COSTES -1.078.036,67 € -988.674,12 € -988.674,12 € -999.885,87 € -1.009.543,62 € -61.869,67 € -72.526,42 € -100.145,17 € -101.873,17 € -5.401.228,80 €
COBROS
Prestamo hipotecario (46%) 1.900.000,00 € -1.900.000,00 €
Capital (54%) 2.250.000,00 € -2.250.000,00 €
Cobros Aparcamientos 0,00 € 0,00 € 0,00 € 18.000,00 € 72.000,00 € 72.000,00 € 72.000,00 € 162.000,00 € 126.000,00 €
Cobros viviendas 0,00 € 0,00 € 0,00 € 349.725,00 € 611.650,00 € 606.100,00 € 961.325,00 € 1.773.950,00 € 1.873.550,00 €
Cobros Trasteros 0,00 € 0,00 € 0,00 € 6.000,00 € 12.000,00 € 12.000,00 € 12.000,00 € 30.000,00 € 24.000,00 €
TOTAL COBROS 4.150.000,00 € 0,00 € 0,00 € 373.725,00 € 695.650,00 € 690.100,00 € 1.045.325,00 € 1.965.950,00 € -2.126.450,00 € 6.794.300,00 €
CASH FLOW TOTAL 3.071.963,33 € -988.674,12 € -988.674,12 € -626.160,87 € -313.893,62 € 628.230,33 € 972.798,58 € 1.865.804,83 € -2.228.323,17 €
Cash Flow acumulado 3.071.963,33 € 2.083.289,22 € 1.094.615,10 € 468.454,23 € 154.560,62 € 782.790,95 € 1.755.589,53 € 3.621.394,37 € 1.393.071,20 €
Superficie  de las tres parcelas Precio m² de las parcelas
1.036,87 m² 1.000,00 Euros/m²
CONSTRUCCIÓN
ESTUDIO ECONÓMICO-FINANCIERO (VENTAS y PERMUTA)
PARA GASTOS
Vs Valor solar -518.435,00 €
Gastos Comerciales (3%) y Control -186.436,50 €
Precio de Contrata -3.790.029,80 €
TOTAL -4.494.901,30 €
INGRESOS
Aparcamientos 504.000,00 €
Viviendas 5.614.550,00 €
Trasteros 96.000,00 €
TOTAL 6.214.550,00 €
BENEFICIO BRUTO 1.719.648,70 € 27,67 %
Planing de venta
2009 2010 2010 2010 2011 2011 2011 2012 2012
UNIDADES VENDIDAS 1º CUATRIMESTRE 2º CUATRIMESTRE 3º CUATRIMESTRE 4º CUATRIMESTRE 5º CUATRIMESTRE 6º CUATRIMESTRE 7º CUATRIMESTRE 8º CUATRIMESTRE 9º CUATRIMESTRE
Aparcamientos 0,00 UD 0,00 UD 0,00 UD 1,00 UD 4,00 UD 4,00 UD 4,00 UD 9,00 UD 6,00 UD 28,00 UD
Viviendas 0,00 UD 0,00 UD 0,00 UD 1,00 UD 2,00 UD 2,00 UD 2,00 UD 5,00 UD 3,00 UD 15,00 UD
Trasteros 0,00 UD 0,00 UD 0,00 UD 1,00 UD 2,00 UD 2,00 UD 2,00 UD 5,00 UD 4,00 UD 16,00 UD
Aparcamientos 0,00 € 0,00 € 0,00 € 18.000,00 € 72.000,00 € 72.000,00 € 72.000,00 € 162.000,00 € 108.000,00 € 504.000,00 €
Viviendas 0,00 € 0,00 € 0,00 € 349.725,00 € 611.650,00 € 606.100,00 € 961.325,00 € 1.773.950,00 € 1.311.800,00 € 5.614.550,00 €
Trasteros 0,00 € 0,00 € 0,00 € 6.000,00 € 12.000,00 € 12.000,00 € 12.000,00 € 30.000,00 € 24.000,00 € 96.000,00 €
CASH FLOW PREVIO 2009 2010 2010 2010 2011 2011 2011 2012 2012
1º CUATRIMESTRE 2º CUATRIMESTRE 3º CUATRIMESTRE 4º CUATRIMESTRE 5º CUATRIMESTRE 6º CUATRIMESTRE 8º CUATRIMESTRE 9º CUATRIMESTRE 10º CUATRIMESTRE
TOTAL GASTOS
Solar -518.435,00 € 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Precio de Contrata 0,00 € -947.507,45 € -947.507,45 € -947.507,45 € -947.507,45 € 0,00 0,00 0,00 0,00
Gastos Comerciales (3% de Cc) y control 0,00 € 0,00 € 0,00 € -11.211,75 € -20.869,50 € -20.703,00 € -31.359,75 € -58.978,50 € -43.314,00 € -186.436,50 €
TOTAL COSTES -518.435,00 € -947.507,45 € -947.507,45 € -958.719,20 € -968.376,95 € -20.703,00 € -31.359,75 € -58.978,50 € -43.314,00 € -4.494.901,30 €
COBROS
Cobros Aparcamientos 0,00 € 0,00 € 0,00 € 18.000,00 € 72.000,00 € 72.000,00 € 72.000,00 € 162.000,00 € 108.000,00 €
Cobros viviendas 0,00 € 0,00 € 0,00 € 349.725,00 € 611.650,00 € 606.100,00 € 961.325,00 € 1.773.950,00 € 1.311.800,00 €
Cobros Trasteros 0,00 € 0,00 € 0,00 € 6.000,00 € 12.000,00 € 12.000,00 € 12.000,00 € 30.000,00 € 24.000,00 €
TOTAL COBROS 0,00 € 0,00 € 0,00 € 373.725,00 € 695.650,00 € 690.100,00 € 1.045.325,00 € 1.965.950,00 € 1.443.800,00 € 6.214.550,00 €
CASH FLOW TOTAL -518.435,00 € -947.507,45 € -947.507,45 € -584.994,20 € -272.726,95 € 669.397,00 € 1.013.965,25 € 1.906.971,50 € 1.400.486,00 €
Cash Flow acumulado -518.435,00 € -1.465.942,45 € -2.413.449,90 € -2.998.444,10 € -3.271.171,05 € -2.601.774,05 € -1.587.808,80 € 319.162,70 € 1.719.648,70 €
VAN= 574.326,28 12,78%
i= 5,00%
TIR= 8,66%
Superficie  de las tres parcelas Precio m² de las parcelas
1.036,87 m² 1.000,00 Euros/m²
CONSTRUCCIÓN
ESTUDIO ECONÓMICO-FINANCIERO (VENTAS y PERMUTA)
PARA GASTOS
Vs Valor solar -518.435,00 €
Gastos Comerciales (3%) y Control -186.436,50 €
Precio de Contrata -3.790.029,80 €
TOTAL -4.494.901,30 €
INGRESOS
Aparcamientos 504.000,00 €
Viviendas 5.614.550,00 €
Trasteros 96.000,00 €
TOTAL 6.214.550,00 €
BENEFICIO BRUTO 1.719.648,70 € 27,67 %
Planing de venta
2009 2010 2010 2010 2011 2011 2011 2012 2012
UNIDADES VENDIDAS 1º CUATRIMESTRE 2º CUATRIMESTRE 3º CUATRIMESTRE 4º CUATRIMESTRE 5º CUATRIMESTRE 6º CUATRIMESTRE 7º CUATRIMESTRE 8º CUATRIMESTRE 9º CUATRIMESTRE
Aparcamientos 0,00 UD 0,00 UD 0,00 UD 1,00 UD 4,00 UD 4,00 UD 4,00 UD 9,00 UD 6,00 UD 28,00 UD
Viviendas 0,00 UD 0,00 UD 0,00 UD 1,00 UD 2,00 UD 2,00 UD 2,00 UD 5,00 UD 3,00 UD 15,00 UD
Trasteros 0,00 UD 0,00 UD 0,00 UD 1,00 UD 2,00 UD 2,00 UD 2,00 UD 5,00 UD 4,00 UD 16,00 UD
Aparcamientos 0,00 € 0,00 € 0,00 € 18.000,00 € 72.000,00 € 72.000,00 € 72.000,00 € 162.000,00 € 108.000,00 € 504.000,00 €
Viviendas 0,00 € 0,00 € 0,00 € 349.725,00 € 611.650,00 € 606.100,00 € 961.325,00 € 1.773.950,00 € 1.311.800,00 € 5.614.550,00 €
Trasteros 0,00 € 0,00 € 0,00 € 6.000,00 € 12.000,00 € 12.000,00 € 12.000,00 € 30.000,00 € 24.000,00 € 96.000,00 €
CASH FLOW DEFINITIVO 2009 2010 2010 2010 2011 2011 2011 2012 2012
1º CUATRIMESTRE 2º CUATRIMESTRE 3º CUATRIMESTRE 4º CUATRIMESTRE 5º CUATRIMESTRE 6º CUATRIMESTRE 8º CUATRIMESTRE 9º CUATRIMESTRE 10º CUATRIMESTRE
TOTAL GASTOS
Solar -518.435,00 € 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Precio de Contrata 0,00 € -947.507,45 € -947.507,45 € -947.507,45 € -947.507,45 € 0,00 0,00 0,00 0,00
Gastos Comerciales (3% de Cc) y control 0,00 € 0,00 € 0,00 € -11.211,75 € -20.869,50 € -20.703,00 € -31.359,75 € -58.978,50 € -43.314,00 € -186.436,50 €
Gastos Financieros (6,5%) -27.516,67 € -27.516,67 € -27.516,67 € -27.516,67 € -27.516,67 € -27.516,67 € -27.516,67 € -27.516,67 € -27.516,67 € -247.650,00 €
TOTAL COSTES -545.951,67 € -975.024,12 € -975.024,12 € -986.235,87 € -995.893,62 € -48.219,67 € -58.876,42 € -86.495,17 € -70.830,67 € -4.742.551,30 €
COBROS
Prestamo hipotecario (36%) 1.270.000,00 € -1.270.000,00 €
Capital (64%) 2.250.000,00 € -2.250.000,00 €
Cobros Aparcamientos 0,00 € 0,00 € 0,00 € 18.000,00 € 72.000,00 € 72.000,00 € 72.000,00 € 162.000,00 € 108.000,00 €
Cobros viviendas 0,00 € 0,00 € 0,00 € 349.725,00 € 611.650,00 € 606.100,00 € 961.325,00 € 1.773.950,00 € 1.311.800,00 €
Cobros Trasteros 0,00 € 0,00 € 0,00 € 6.000,00 € 12.000,00 € 12.000,00 € 12.000,00 € 30.000,00 € 24.000,00 €
TOTAL COBROS 3.520.000,00 € 0,00 € 0,00 € 373.725,00 € 695.650,00 € 690.100,00 € 1.045.325,00 € 1.965.950,00 € -2.076.200,00 € 6.214.550,00 €
CASH FLOW TOTAL 2.974.048,33 € -975.024,12 € -975.024,12 € -612.510,87 € -300.243,62 € 641.880,33 € 986.448,58 € 1.879.454,83 € -2.147.030,67 €
Cash Flow acumulado 2.974.048,33 € 1.999.024,22 € 1.024.000,10 € 411.489,23 € 111.245,62 € 753.125,95 € 1.739.574,53 € 3.619.029,37 € 1.471.998,70 €
Superficie  de las tres parcelas Precio m² de las parcelas
1.036,87 m² 1.000,00 Euros/m²
CONSTRUCCIÓN
ESTUDIO ECONÓMICO-FINANCIERO (VENTA DE PISOS y ALQUILER CON OPCIÓN A COMPRA)
PARA GASTOS
Vs Valor solar -1.036.870,00 €
Gastos Comerciales (3%) y Control -198.944,49 €
Precio de Contrata -3.790.029,80 €
TOTAL -5.025.844,29 €
INGRESOS
Aparcamientos 522.000,00 €
Viviendas y lloguer 6.013.482,84 €
Trasteros 96.000,00 €
TOTAL 6.631.482,84 €
BENEFICIO BRUTO 1.605.638,55 € 24,21 %
Planing de venta ALQUILER CON OPCIÓN DE COMPRA
2009 2010 2010 2010 2011 2011 2011 2012 2012 2012 2013 2013 2013
UNIDADES VENDIDAS 1º CUATRIMESTRE 2º CUATRIMESTRE 3º CUATRIMESTRE 4º CUATRIMESTRE 5º CUATRIMESTRE 6º CUATRIMESTRE 7º CUATRIMESTRE 8º CUATRIMESTRE 9º CUATRIMESTRE 10º CUATRIMESTRE 11º CUATRIMESTRE 12º CUATRIMESTRE 13º CUATRIMESTRE
Aparcamientos 0,00 UD 0,00 UD 0,00 UD 1,00 UD 4,00 UD 4,00 UD 4,00 UD 5,00 UD 5,00 UD 0,00 UD 2,00 UD 1,00 UD 0,00 UD
Viviendas 0,00 UD 0,00 UD 0,00 UD 1,00 UD 2,00 UD 2,00 UD 2,00 UD 1,00 UD 2,00 UD 0,00 UD 2,00 UD 1,00 UD 0,00 UD
Trasteros 0,00 UD 0,00 UD 0,00 UD 1,00 UD 2,00 UD 2,00 UD 2,00 UD 1,00 UD 2,00 UD 0,00 UD 2,00 UD 1,00 UD 0,00 UD
Aparcamientos 0,00 € 0,00 € 0,00 € 18.000,00 € 72.000,00 € 72.000,00 € 72.000,00 € 90.000,00 € 90.000,00 € 0,00 € 36.000,00 € 18.000,00 € 0,00 €
Viviendas 0,00 € 0,00 € 0,00 € 349.725,00 € 611.650,00 € 606.100,00 € 961.325,00 € 561.750,00 € 956.300,00 €
Trasteros 0,00 € 0,00 € 0,00 € 6.000,00 € 12.000,00 € 12.000,00 € 12.000,00 € 6.000,00 € 12.000,00 € 0,00 € 12.000,00 € 6.000,00 € 0,00 €
5.382,00 €              5.382,00 €              5.382,00 €              
4.232,00 €              4.232,00 €              4.232,00 €              4.232,00 €              4.232,00 €              4.232,00 €              
5.382,00 €              5.382,00 €              5.382,00 €              5.382,00 €              5.382,00 €              5.382,00 €              
4.232,00 €              4.232,00 €              4.232,00 €              
5.382,00 €              5.382,00 €              5.382,00 €              
7.383,00 €              7.383,00 €              7.383,00 €              7.383,00 €              7.383,00 €              
TOTAL ALQUILER 19.228,00 €           31.993,00 €           31.993,00 €           22.379,00 €           16.997,00 €           16.997,00 €           
290.838,60 €         
228.693,60 €         
290.838,60 €         
TOTAL OPCIÓN DE COMPRA 519.532,20 €         290.838,60 €         
TOTAL INGRESOS 19.228,00 €           31.993,00 €           31.993,00 €           541.911,20 €         307.835,60 €         16.997,00 €           
CASH FLOW PREVIO 2009 2010 2010 2010 2011 2011 2011 2012 2012 2012 2013 2013 2013
1º CUATRIMESTRE 2º CUATRIMESTRE 3º CUATRIMESTRE 4º CUATRIMESTRE 5º CUATRIMESTRE 6º CUATRIMESTRE 8º CUATRIMESTRE 8º CUATRIMESTRE 9º CUATRIMESTRE 10º CUATRIMESTRE 11º CUATRIMESTRE 12º CUATRIMESTRE 13º CUATRIMESTRE
TOTAL GASTOS
Solar -1.036.870,00 € 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Precio de Contrata 0,00 € -947.507,45 € -947.507,45 € -947.507,45 € -947.507,45 € 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Gastos Comerciales (3% de Cc) control venta y Alquiler 0,00 € 0,00 € 0,00 € -11.211,75 € -20.869,50 € -20.703,00 € -31.359,75 € -20.309,34 € -32.708,79 € -959,79 € -17.697,34 € -9.955,07 € -509,91 €
TOTAL COSTES -1.036.870,00 € -947.507,45 € -947.507,45 € -958.719,20 € -968.376,95 € -20.703,00 € -31.359,75 € -20.309,34 € -32.708,79 € -959,79 € -17.697,34 € -9.955,07 € -509,91 €
COBROS
Cobros Aparcamientos 0,00 € 0,00 € 0,00 € 18.000,00 € 72.000,00 € 72.000,00 € 72.000,00 € 90.000,00 € 90.000,00 € 0,00 € 36.000,00 € 18.000,00 € 0,00 €
Cobros viviendas 0,00 € 0,00 € 0,00 € 349.725,00 € 611.650,00 € 606.100,00 € 961.325,00 € 561.750,00 € 956.300,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Cobros Trasteros 0,00 € 0,00 € 0,00 € 6.000,00 € 12.000,00 € 12.000,00 € 12.000,00 € 6.000,00 € 12.000,00 € 0,00 € 12.000,00 € 6.000,00 € 0,00 €
Cobros alquiler y opción de compra 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 19.228,00 € 31.993,00 € 31.993,00 € 541.911,20 € 307.835,60 € 16.997,00 €
TOTAL COBROS 0,00 € 0,00 € 0,00 € 373.725,00 € 695.650,00 € 690.100,00 € 1.045.325,00 € 676.978,00 € 1.090.293,00 € 31.993,00 € 589.911,20 € 331.835,60 € 16.997,00 €
CASH FLOW TOTAL -1.036.870,00 € -947.507,45 € -947.507,45 € -584.994,20 € -272.726,95 € 669.397,00 € 1.013.965,25 € 656.668,66 € 1.057.584,21 € 31.033,21 € 572.213,86 € 321.880,53 € 16.487,09 €
Cash Flow acumulado -1.036.870,00 € -1.984.377,45 € -2.931.884,90 € -3.516.879,10 € -3.789.606,05 € -3.120.209,05 € -2.106.243,80 € -1.449.575,14 € -391.990,93 € -360.957,72 € 211.256,14 € 533.136,68 € 549.623,77 €
VAN= 6.844,60
i= 5,00%
TIR= 5,03%
3er AÑO 5% dte
1er AÑO 10% dte
2º AÑO 7% dte
3er AÑO 5% dte
1er AÑO 10% dte
1er AÑO 10% dte
Superficie  de las tres parcelas Precio m² de las parcelas
1.036,87 m² 1.000,00 Euros/m²
CONSTRUCCIÓN
2014 2014 2014 2015
14º CUATRIMESTRE 15º CUATRIMESTRE 16º CUATRIMESTRE 17º CUATRIMESTRE
1,00 UD 0,00 UD 0,00 UD 2,00 UD 29,00 UD
1,00 UD 0,00 UD 0,00 UD 2,00 UD 16,00 UD
1,00 UD 0,00 UD 0,00 UD 2,00 UD 16,00 UD
18.000,00 € 0,00 € 0,00 € 36.000,00 € 522.000,00 €
4.046.850,00 €
6.000,00 € 0,00 € 0,00 € 12.000,00 € 96.000,00 €
5.382,00 €              5.382,00 €              5.382,00 €              
7.383,00 €              7.383,00 €              7.383,00 €              
12.765,00 €           12.765,00 €           12.765,00 €           -  €                        
224.509,44 €         
276.318,90 €         
477.551,70 €         
224.509,44 €         753.870,60 €         
237.274,44 €         12.765,00 €           12.765,00 €           753.870,60 €         1.966.632,84 €
2014 2014 2014 2015
14º CUATRIMESTRE 15º CUATRIMESTRE 16º CUATRIMESTRE 17º CUATRIMESTRE
0,00 0,00 0,00 0,00
0,00 0,00 0,00 0,00
-7.838,23 € -382,95 € -382,95 € -24.056,12 € -198.944,49 €
-7.838,23 € -382,95 € -382,95 € -24.056,12 € -5.025.844,29 €
18.000,00 € 0,00 € 0,00 € 36.000,00 € 522.000,00 €
0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 4.046.850,00 €
6.000,00 € 0,00 € 0,00 € 12.000,00 € 96.000,00 €
237.274,44 € 12.765,00 € 12.765,00 € 753.870,60 € 1.966.632,84 €
261.274,44 € 12.765,00 € 12.765,00 € 801.870,60 € 6.631.482,84 €
253.436,21 € 12.382,05 € 12.382,05 € 777.814,48 €
803.059,97 € 815.442,02 € 827.824,07 € 1.605.638,55 €
Id Nombre de tarea Duración Comienzo
1 7. EJECUCION OBRA 422 días lun 02/11/09
2 7.1 IMPLANTACION DE OBRA 2 días lun 02/11/09
3 7.2 EJECUCION OBRA EDIFICACION 420 días mié 04/11/09
4 1. MOVIMIENTO DE TIERRAS PREVIO 5 días mié 04/11/09
5 2. PANTALLAS PERIMETRALES 2 mss mié 11/11/09
6 3. VACIADO DE SOLAR 20 días mié 06/01/10
7 4. LOSA DE CIMENTACION 20 días mié 03/02/10
8 .5. ESTRUCTURAS 5 mss mié 03/03/10
9 6. CERRAMIENTOS Y DIVISIONES 4 mss mié 21/07/10
10 7. REVESTIMIENTOS Y FALSOS TECHOS 1 ms mié 10/11/10
11 8. CUBIERTAS 1 ms mié 21/07/10
12 9. AISLAMIENTO E IMPERMEABILIZACIONES 1 ms mié 08/12/10
13 10. PAVIMENTOS 2 mss mié 10/11/10
14 11. ALICATADOS Y CHAPADOS 2 mss mié 10/11/10
15 12. CARPINTERIA DE MADERA 2 mss mié 05/01/11
16 13. CARPINTERIA DE ALUMINIO Y PVC 1,5 mss mié 05/01/11
17 14. CERRAJERIA 1 ms mié 05/01/11
18 15. VIDRIERIA Y TRASLUCIDOS 15 días mié 05/01/11
19 16. INSTALACIONES ELECTRICAS 2 mss mié 10/11/10
20 17. ILUMINACION 1 ms mié 05/01/11
21 18. INSTALACIONES AUDIVISUALES 15 días mié 05/01/11
22 19. INSTALACIONES DE FONTANERIA 15 días mié 10/11/10
23 20. APARATOS SANITARIOS 10 días mié 01/12/10
24 21. INSTALACION DE CALEFACCION 1 ms mié 01/12/10
25 22. INSTALACION AIRE ACONDICIONADO 1 ms mié 01/12/10
26 23. INSTALACION DE GAS 1 ms mié 01/12/10
27 24. INSTALACION DE ELEVACION 3 sem. mié 10/11/10
28 25. INSTALACIONES DE PROTECCION 10 días mié 05/01/11
29 26. INSTALACIONES ESPECIALES 15 días mié 08/12/10
30 27. PINTURA Y DECORACION 2 mss mié 02/03/11
31 28. REPASOS 15 días mié 27/04/11
32 29. VARIOS 1 ms mié 18/05/11
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